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      Muhammad Gilang Akbar, 2021, Analysis Of The Factors That Influence 
The Decision To Purchase Samsung Brand Mobile Phones For Students From 
The Faculty Of Economics And Business Pancasakti University Tegal. 
This study aims to determine the effect of product quality, brand image, and 
promotion on purchasing decisions for Samsung brand cellphones for students from 
the Faculty of Economics and Business, Pancasakti University, Tegal. 
Method of data analysis using multiple linear regression analysis and analysis of 
the coefficient of determination. Primary data obtained from questionnaire answers 
using incidental sampling technique of 100 respondents. 
From the research conducted, the results of the t test showed that the product 
quality variable (X1) had an effect on purchasing decisions with a significance 
value of 0.015 < 0.05. Brand image (X2) has an effect on purchasing decisions with 
a significance value of 0.005 < 0.05. Promotion (X3) has an effect on purchasing 
decisions with a significance value of 0.000 < 0.05. The results of the F test showed 
that product quality (X1), brand image (X2), promotion (X3) all together influence 
purchasing decisions (Y) for Samsung mobile phones. This is evidenced in the F 
test a significance value of 0.000 < 0.05. 
From the results of this study it can be concluded that there is an influence of 
product quality, brand image and promotion on purchasing decisions for Samsung 
mobile phones in students of the Faculty of Economics and Business, Pancasakti 
University, Tegal. 












      Muhammad Gilang Akbar, 2021, Analisis Faktor-Faktor Yang 
Mempengaruhi Keputusan Pembelian Handphone Merek Samsung Pada 
Mahasiswa Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Pancasakti Tegal. 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas produk, citra merek 
dan promosi terhadap keputusan pembelian handphone merek Samsung pada 
Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Pancasakti Tegal. 
Metode analisis data menggunakan analisis regresi linear berganda dan analisis 
koefisien determinasi. Data primer diperoleh dari jawaban kuesioner menggunakan 
teknik sampel insidental dari 100 orang responden. 
Dari penelitian yang dilakukan diperoleh hasil uji t bahwa variabel kualitas produk 
(X1) berpengaruh terhadap keputusan pembelian dengan nilai signifikansi 0,015 < 
0,05. Citra merek (X2) berpengaruh terhadap keputusan pembelian dengan nilai 
signifikansi 0,005 < 0,05. Promosi (X3) berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Hasil uji F diperoleh hasil kualitas produk 
(X1), citra merek (X2) dan Promosi (X3) secara simultan berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian (Y) handphone Samsung. Hal ini dibuktikan dalam uji F nilai 
signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. 
Dari hasil penelitian ini dapat ditarik kesimpulan bahwa terdapat adanya pengaruh 
kualitas produk, citra merek dan promosi terhadap keputusan pembelian handphone 
Samsung pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Pancasakti 
Tegal.  
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A. Latar Belakang 
      Pada era digital ini, teknologi telekomunikasi mengalami perkembangan 
yang sangat pesat. Teknologi yang berkembang dengan cepat dapat membantu 
manusia untuk lebih mudah dalam melakukan komunikasi secara jarak jauh. 
Dengan berkembangnya teknologi ini, banyak perusahaan-perusahaan baru yang 
mengeluarkan produknya untuk melakukan persaingan bisnis dengan 
perusahaan lain.  
      Masa pandemi Covid-19 yang sampai saat ini belum berakhir, membuat 
kebutuhan alat komunikasi semakin meningkat. Handphone merupakan salah 
satu alat komunikasi yang mudah untuk dioperasikan. Handphone tidak hanya 
alat untuk berkomunikasi, tapi kini Handohone menjadi lebih multifungsi karena 
mempunyai keunggulan seperti fitur Camera, video dan audio yang semakin 
canggih yang dapat membuat penggunanya semakin lebih nyaman ketika 
menggunakan produknya. Handphone yang sekarang disebut dengan 
smartphone juga telah dilengkapi fitur Game Online yang membuat ketertarikan 
pada semua kalangan konsumen. Kebutuhan Handphone mengalami 
peningkatan sejak masa Pandemi Covid-19, salah satu hal yang bepengaruh pada 






      Banyaknya perusahaan smartphone di Indonesia, membuat konsumen 
semakin lebih teliti dalam memilih merek Smartphone untuk menentukan 
keputusan pembelian. Samsung merupakan salah satu merek Smartphone yang 
disegani oleh konsumen karena memiliki kualitas produk yang baik. Tetapi di 
sisi lain merek Samsung memiliki beberapa pesaing smartphone dengan merek 
lain yang ada di Indonesia.  
      Dikutip dari KOMPAS.Com pada Jumat, 2 Oktober 2020, berikut grafik 
pangsa pasar 5 besar pabrikan smartphone di Indonesia pada Q2-2020 versi IDC: 
 
Gambar 1.1 
Grafik pangsa pasar 5 besar pabrikan smartphone di Indonesia pada Q2-
2020 versi IDC 
 
    Dilihat dari grafik di atas menunjukkan bahwa vendor-vendor smartphone 




memasarkan produk smartphonenya. Vivo menempati urutan pertama pada 
kuartal II-2020 dengan pangsa pasar 26,8%. Kemudian disusul oleh Oppo yang 
menempati posisi kedua dengan pangsa pasar 21,2%. Posisi ketiga dihuni 
Samsung dengan pangsa pasar 18,7%. Posisi keempat dihuni oleh Xiaomi 
dengan pangsa pasar sebesar 16,9% dan posisi terendah ditempati oleh Realme 
dengan pangsa pasar 14,2%. 
      Dikutip dari KOMPAS.com pada Kamis, 1 Oktober 2020, merek Samsung 
saat ini dikenal sebagai produsen handphone android terbesar di Dunia. Samsung 
menguasai 22 persen pangsa pasar smartphone global, jauh dari angka yang 
didapatkan Huawei, yakni sebesar 16 persen di periode yang sama. Selisih 6 
persen tersebut menjadi gap pangsa pasar terbesar antara Samsung dan Huawei 
sejak bulan Februari 2020. Pada kuartal pertama 2020, selisih pangsa pasar 
mereka hanya 3 persen, dimana Samsung merengkuh 20 persen, sementara 
Huawei 17 Persen. Pabrikan ponsel asal Korea Selatan itu sempat kalah dari 
Huawei pada April 2020, tapi segera menyusul di bulan-bulan berikut, menyusul 
kondisi pasar di India yang berangsur pulih (https://www.google.com/amp/s. 
amp.kompas.com/tekno/read/2020/10/01/09020037/samsung-kembali-rajai-
pasaran-smartphone-dunia-). 
      Di Kota Tegal sendiri banyak toko-toko handphone yang menjual handphone 
merek Samsung. Dikarenakan ada banyak kendala saat pengumpulan data atau 
dalam hal ini pemilik toko tidak memberikan data penjualan Samsung yang asli 
maka peneliti hanya bisa membuat rincian data pertahun berdasarkan keterangan 




yang dijelaskan oleh pemilik toko. Dari survey yang dilakukan oleh peneliti ke 
beberapa toko handphone yang ada di Kota Tegal, setiap toko handphone dalam 
2 tahun terakhir yaitu 2019 sampai 2020 diperoleh data sebagai berikut:  
 
Tabel 1.1 























2020 876 900 888 840 948 864 840 828 936 960 8.880 
2019 720 840 780 816 888 816 768 720 828 876 8.052 
Total             16.932 
 
      Berdasarkan lampiran data penjualan Samsung diatas, dapat diketahui bahwa 
jumlah penjualan Samsung dibeberapa konter di Kota Tegal pada Tahun 2019 
berjumlah 8.052 unit, sedangkan pada tahun 2020 berjumlah 8.880 unit. 
Sehingga terjadi peningkatan penjualan dari Tahun 2019 sampai 2020 sebesar 
828 unit. 
      Fakultas Ekonomi dan Bisnis (FEB) merupakan salah satu fakultas di 
Universitas Pancasakti Tegal. Fakultas Ekonomi dan Bisnis memiliki tiga 
program studi yaitu manajemen, akuntansi dan perpajakan. Rata-rata mahasiswa 
FEB menggunakan Handphone untuk memudahkan mereka dalam proses 
perkuliahan. Apalagi dalam masa pandemi covid-19, Handphone sangat 
dibutuhkan karena selain untuk komunikasi, Handphone juga memiliki banyak 
fungsi-fungsi lain salah satunya untuk mengirim tugas melalui email dan 




      Mahasiswa pada umumnya memerlukan smartphone yang canggih guna 
memenuhi kebutuhan proses perkuliahan. Handphone merek Samsung banyak 
sekali digunakan oleh kalangan mahasiswa khususnya di Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis Universitas Pancasakti Tegal. Dengan menawarkan beberapa fitur yang 
setiap tahun semakin upgrade, membuat merek Samsung semakin digemari dan 
mampu bersaing dengan merek-merek baru yang bermunculan seperti Xiaomi, 
Realme, Oppo, Vivo, dan lain sebagainya. Samsung juga masih dipercaya oleh 
konsumen dengan produk-produknya yang memang memiliki daya tahan lama 
sehingga di Kota Tegal merek Samsung sudah tidak diragukan lagi, dengan 
kualitas produk yang baik, merek yang sudah dikenal dibenak konsumen dan 
promosi yang terus-menerus dilakukan oleh Samsung membuat smartphone 
Samsung dari tahun ke tahun selalu mengalami peningkatan penjualan 
dibeberapa konter yang ada di Kota Tegal.  
B. Rumusan Masalah 
      Berdasarkan latar belakang diatas, maka rumusan masalah yang diajukan 
adalah “Bagaimana penjualan handphone merek Samsung pada mahasiswa 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Pancasakti Tegal dapat lebih 
ditingkatkan lagi”. Adapun pertanyaan penelitian sebagai berikut: 
1. Apakah kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan 





2. Apakah citra merek berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
Handphone Merek Samsung pada Mahasiswa FEB Universitas Pancasakti 
Tegal? 
3. Apakah Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
Handphone Merek Samsung pada Mahasiswa FEB Universitas Pancasakti 
Tegal? 
4. Apakah Kualitas Produk, Citra Merek, dan Promosi berpengaruh signifikan 
secara simultan terhadap keputusan pembelian Handphone Merek Samsung 
pada Mahasiswa FEB Universitas Pancasakti Tegal? 
 
C. Tujuan Penelitian 
           Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Untuk menganalisis pengaruh kualitas produk terhadap keputusan 
pembelian Handphone Samsung pada Mahasiswa FEB Universitas 
Pancasakti Tegal. 
2. Untuk menganalisis pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian 
Handphone Samsung pada Mahasiswa FEB Universitas Pancasakti Tegal. 
3. Untuk menganalisis pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian 
Handphone Samsung pada Mahasiswa FEB Universitas Pancasakti Tegal. 
4. Untuk menganalisis pengaruh kualitas produk, citra merek dan promosi 
secara simultan terhadap keputusan pembelian Handphone Samsung pada 




D. Manfaat Penelitian 
           Manfaat penelitian terdiri dari dua manfaat, yaitu manfaat teoritis untuk 
pengembangan ilmu pengetahuan dan manfaat praktis untuk penyelesaian 
masalah yang ada di lapangan. Penelitian ini dapat memberikan manfaat sebagai 
berikut: 
a. Manfaat Teoritis 
1. Bagi Peneliti 
Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan tentang kualitas 
produk, citra merek dan promosi terhadap keputusan pembelian melalui 
ilmu pemasaran yang telah diperoleh selama kuliah. 
2. Bagi Civitas Akademik 
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan pembelajaran dan 
menambah wawasan bagi mahasiswa untuk dapat mengetahui pengaruh 
kualitas produk, citra merek dan promosi terhadap keputusan pembelian  
melalui ilmu dan konsep-konsep pemasaran. 
 
b. Manfaat Praktis 
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi koreksi dan masukan untuk 
perusahaan agar dapat meningkatkan dan mengoptimalkan produk-produk 







A. Landasan Teori 
           Landasan teori merupakan salah satu bagian didalam penelitian yang 
berisi tentang teori-teori yang diperoleh dari buku teks dan jurnal penelitian. 
1. Keputusan Pembelian 
      Schiffman dan Kanuk (2000) dalam Sangadji dan Sopiah (2013:120) 
mendefinisikan keputusan sebagai pemilihan suatu tindakan dari dua pilihan 
alternatif atau lebih. Seorang konsumen yang hendak memilih harus 
memiliki pilihan alternatif. Suatu keputusan tanpa pilihan disebut “pilihan 
Hobson”. Setiadi (2003) mendefinisikan bahwa inti dari pengambilan 
keputusan konsumen adalah proses pengintegrasian yang 
mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua perilaku alternatif 
atau lebih, dan memilih salah satu diantaranya. Margiyanto (2013) dalam 
Setiono dan Enni Sustiyatik (2019) menjelaskan bahwa keputusan pembelian 
adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan pembelian dimana 
konsumen benar-benar membeli.  
      Dari beberapa pendapat di atas, maka dapat ditarik kesimpulan bahwa 
suatu keputusan pembelian akan muncul ketika konsumen merasa benar-





untuk membeli dibenak konsumen. Maka dengan ini seorang konsumen akan 
memiliki dorongan untuk membeli suatu produk.  
      Dimensi dan indikator dari keputusan pembelian, peneliti merujuk pada 
Kotler dan Armstrong (2001) yang dijelaskan sebagai berikut: 
1. Pengenalan masalah, merupakan tahap pertama dari proses pengambilan 
keputusan pembeli di mana konsumen mengenali suatu masalah atau 
kebutuhan. Pada tahap ini, pemasar harus meneliti konsumen untuk 
menemukan jenis kebutuhan atau masalah apa yang akan muncul, apa 
yang memunculkan mereka, dan bagaimana dengan adanya masalah 
tersebut, konsumen memilih produk tertentu. Maka dalam hal ini, 
indikator dari pengenalan masalah yaitu tingkat kebutuhan konsumen. 
2. Pencarian informasi, merupakan tahap dalam proses pengambilan 
keputusan pembelian di mana konsumen telah tertarik untuk mencari 
lebih banyak informasi. Dalam hal ini, konsumen mungkin hanya akan 
meningkatkan perhatian atau aktif mencari informasi. Indikator dari 
pencarian informasi meliputi tingkat pencarian informasi yang sesuai 
dengan kebutuhan konsumen dan pengamatan produk. 
3. Evaluasi berbagai alternatif, yaitu suatu tahap dalam proses pengambilan 
keputusan pembelian di mana konsumen menggunakan informasi untuk 
mengevaluasi merek-merek alternatif dalam satu susunan pilihan. 
Indikator dari evaluasi alternatif meliputi penetapan tujuan pembelian 





4. Keputusan pembelian, merupakan tahap dalam proses pengambilan 
keputusan pembelian sampai konsumen benar-benar membeli produk. 
Indikator dari keputusan pembelian meliputi membeli berdasarkan merek 
yang disukai dan pengaruh orang lain. 
5. Perilaku pasca pembelian, merupakan tahap dalam proses pengambilan 
keputusan pembelian di mana konsumen mengambil tindakan lebih 
lanjut setelah membeli berdasarkan kepuasan atau ketidakpuasan yang 
mereka rasakan. Indikator dari perilaku pasca pembelian meliputi tingkat 
dorongan pembelian ulang dan rekomendasi kepada orang lain. 
      Pride dan Ferrell (1995) dalam Sangadji dan Sopiah (2013:335) membagi 
faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen untuk menentukan keputusan 
pembelian ke dalam tiga kelompok, yaitu: 
1. Faktor Pribadi 
     Faktor pribadi merupakan faktor yang unik bagi seseorang. Berbagai faktor 
pribadi dapat memengaruhi keputusan pembelian. Faktor pribadi 
digolongkan menjadi tiga, yaitu: 
a. Faktor demografi 
Faktor demografi berkaitan dengan siapa yang terlibat dalam 
pengambilan keputusan pembelian. Faktor ini meliputi ciri-ciri 
individual seperti jenis kelamin, usia, ras, suku bangsa, pendapatan, 






b. Faktor situasional 
Faktor situasional merupakan keadaan atau kondisi eksternal yang ada 
ketika konsumen membuat keputusan pembelian. 
c. Faktor tingkat keterlibatan 
Faktor tingkat keterlibatan konsumen ditunjukkan dengan sejauh mana 
konsumen mempertimbangkan terlebih dahulu keputusannya sebelum 
membeli suatu produk. 
2. Faktor psikologis 
     Faktor psikologis yang ada pada diri seseorang sebagian menetapkan 
perilaku orang tersebut sehingga memengaruhi perilakunya sebagai 
konsumen. Faktor-faktor psikologis meliputi: 
a. Motif    
Motif adalah kekuatan energi internal yang mengarahkan kegiatan 
seseorang ke arah pemenuhan kebutuhan atau pencapaian sasaran. 
b. Persepsi  
Persepsi adalah proses pemilihan, pengorganisasian, dan 
penginterpretasian masukan informasi untuk menghasilkan makna. 
c. Kemampuan dan pengetahuan 
Kemampuan adalah kesanggupan dan efisiensi untuk melakukan tugas-
tugas tertentu. Kemampuan yang diminati oleh para pemasar adalah 





pembelajaran tersebut merupakan perubahan perilaku seseorang yang 
disebabkan oleh informasi dan pengalaman. 
d. Sikap  
Sikap merujuk pada pengetahuan dan perasaan positif atau negatif 
terhadap sebuah objek atau kegiatan tertentu. 
e. Kepribadian  
Kepribadian adalah semua ciri internal dan perilaku yang membuat 
seseorang itu unik. Kepribadian seseorang berasal dari keturunan dan 
pengalaman pribadi.  
3. Faktor Sosial 
     Manusia hidup di tengah-tengah masyarakat. Sudah tentu manusia akan 
dipengaruhi oleh masyarakat di mana dia hidup. Dengan demikian, perilaku 
konsumen juga akan dipengaruhi oleh masyarakat atau faktor sosial yang 
melingkarinya. Faktor sosial tersebut meliputi: 
a. Peran dan pengaruh keluarga 
Dalam kaitannya dengan perilaku konsumen, keluarga mempunyai 
pengaruh langsung terhadap keputusan pembelian konsumen. Setiap 
anggota keluarga mempunyai kebutuhan, keinginan, dan selera yang 
berbeda-beda. 
b. Kelompok referensi  
Kelompok referensi dapat berfungsi sebagai perbandingan dan sumber 





referensi ketika membeli suatu produk bermerek tertentu akan dapat 
dipengaruhi oleh kelompok referensi. 
c. Kelas sosial 
Kelas sosial adalah sebuah kelompok yang terbuka untuk para individu 
yang memiliki tingkat sosial yang serupa. Dalam kelas sosial terjadi 
pembedaan masyarakat ke dalam kelas-kelas secara bertingkat, ada 
kelas yang tinggi, ada yang rendah. 
d. Budaya dan subbudaya  
Budaya memengaruhi bagaimana seseorang membeli dan 
menggunakan produk, serta kepuasan konsumen terhadap produk 
tersebut sebab budaya juga menentukan produk-produk yang dibeli dan 
digunakan.   
      Menurut Alma (2011:96) dalam Setiono dan Enni Sustiyatik (2019) 
menjelaskan keputusan pembelian merupakan suatu keputusan konsumen yang 
dipengaruhi oleh ekonomi keuangan, teknologi, politik, budaya, produk, harga, 
lokasi, promosi, physical evidence, people, dan process. Dimana produk 
menurut Kottler dan Keller (2018:4) adalah segala sesuatu yang dapat 
ditawarkan kepada pasar untuk memuaskan suatu keinginan atau kebutuhan, 
termasuk barang fisik, jasa pengalaman, acara, orang, tempat, properti, 
organisasi, informasi dan ide. Dimensi produk meliputi beberapa hal seperti 
kualitas produk dan citra merek, dan promosi. Maka dalam penelitian ini, 
peneliti mengambil variabel yang akan diteliti meliputi kualitas produk, citra 





2. Kualitas Produk 
      Kotler dan Armstrong (2012:283) dalam Setiono dan Enni Sustiyatik (2019) 
kualitas produk adalah kemampuan suatu produk untuk melaksanakan 
fungsinya, meliputi daya tahan, keandalan, ketepatan, kemudahan operasi dan 
perbaikan, serta atribut bernilai lainnya. Kotler dan Keller (2012:49) dalam Joko 
Sakurat, Listyowati dan Unna Ria Safitri (2020) mengemukakan bahwa kualitas 
adalah keseluruhan ciri serta sifat dari suatu produk atau pelayanan yang 
berpengaruh pada kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan yang 
dinyatakan atau tersirat. 
      Kotler dan Amstrong (2014:231) dalam Daga (2017:37) kualitas produk 
adalah the characteristics of a product of service that bear on its ability to satisfy 
stated or implied customer need, yang berarti kualitas produk adalah 
karakteristik dari produk dan jasa yang menunjang kemampuannya untuk 
memuaskan kebutuhan konsumen. Tjiptono (2008:95) produk merupakan segala 
sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk dapat diperhatikan, diminta, 
dicari, dibeli, digunakan atau dikonsumsi pasar sebagai alat untuk dapat 
memenuhi kebutuhan atau keinginan pasar yang bersangkutan. Zhang (2012:83) 
dalam Daga (2017:37) mengungkapkan bahwa terdapat dua variasi pendekatan 
dalam kualitas produk yaitu pendekatan kualitas yang obyektif dan kualitas 
secara subyektif. Pendekatan obyektif menekankan pada pandangan terhadap 
kualitas secara internal, melalui pendekatan produksi dan penawaran. Sedangkan 





kesesuaian produk yang dihasilkan dengan pandangan eksternal yaitu keinginan 
atau harapan konsumen. 
      Dari beberapa pendapat mengenai kualitas produk di atas, maka dapat ditarik 
kesimpulan bahwa suatu produk yang memiliki kualitas yang baik adalah produk 
yang dapat memberikan kepuasan kepada konsumen. Konsumen akan merasa 
puas terhadap suatu produk jika produk tersebut memiliki daya tahan yang awet, 
memudahkan konsumen saat mengoperasikannya dan produk tersebut memiliki 
ciri khas tersendiri dari produk-produk lainnya. 
      Kotler (2010:230) dalam Daga (2017:38) mengatakan bahwa dimensi dari 
kualitas produk dibagi menjadi 2 bagian: 
a. Level (performance quality) Kemampuan suatu produk untuk menampikan 
fungsi-fungsinya. Dalam hal ini fungsi-fungsi produk tersebut sangat terlihat 
dan berbeda dibandingkan para pesaing. Performance quality akan diukur 
melalui: 
1) Kenyamanan (comfortable), kemampuan produk memberikan, 
kemudahan dan kenyamanan bagi penggunanya. 
2) Ketahanan (durability), umur produk atau seberapa lama produk tersebut 
bertahan sampai akhirnya dia harus diganti. 
3) Model atau desain (design), produk mempunyai model dan nilai 
kesesuaian dengan selera konsumen. 
4) Kualitas bahan (material), produk terbuat dari bahan yang berkualitas 





b. Consistency (conformance quality) yaitu konsisten atau stabil dalam 
memberikan kualitas yang diharapkan konsumen, artinya kualitas tersebut 
mempunyai standar yang memang tercermin dalam produk. Conformance 
quality dijelaskan dalam: 
1) Bebas dari cacat dan kegagalan (freedom from defects), bebas dari 
kesalahan-kesalahan dalam proses produksinya. 
2) Konsisten (consistency) secara konsisten mempertahankan kinerja 
produk untuk diberikan kepada pelanggan, sesuai dengan yang 
diharapkan.  
      Salah satu nilai utama yang diharapkan oleh pelanggan dari produsen 
adalah kualitas produk dan jasa yang tertinggi. Kualitas adalah keseluruhan 
ciri serta sifat suatu produk atau pelayanan yang berpengaruh pada 
kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau tersirat. 
Untuk menentukan dimensi dan indikator kualitas produk, peneliti merujuk 
pada Kotler (2010:361) dalam Daga (2017:39) yang dijelaskan sebagai 
berikut: 
a. Bentuk (Form) produk dapat dibedakan secara jelas dengan yang lainnya 
berdasarkan bentuk, ukuran, atau struktur fisik produk.  
b. Ciri-ciri produk (Features) karakteristik sekunder atau pelengkap yang 
berguna untuk menambah fungsi dasar yang berkaitan dengan pilihan-
pilihan produk dan pengembangannya. Indikator dari ciri-ciri produk 





c. Kinerja (Performance) berkaitan dengan aspek fungsional suatu barang 
dan merupakan karakteristik utama yang dipertimbangkan pelanggan 
dalam membeli barang tersebut. Indikator dari kinerja adalah 
kenyamanan dalam pemakaian produk. 
d. Ketepatan/kesesuaian (Conformance) berkaitan dengan tingkat 
kesesuaian dengan spesifikasi yang ditetapkan sebelumnya berdasarkan 
keinginan pelanggan. Kesesuaian merefleksikan derajat ketepatan antara 
karakteristik desain produk dengan karakteristik kualitas standar yang 
telah ditetapkan. Indikator dari kesesuaian adalah produk memiliki 
spesifikasi dan jenis yang lengkap. 
e. Ketahanan (Durability) berkaitan dengan berapa lama suatu produk dapat 
digunakan. Indikator dari ketahanan adalah produk tahan lama. 
f. Kehandalan (Reliability) berkaitan dengan probabilitas atau 
kemungkinan suatu barang berhasil menjalankan fungsinya setiap kali 
digunakan dalam periode waktu tertentu dan dalam kondisi tertentu pula. 
Indikator dari kehandalan adalah memiliki fungsi sesuai dengan jenis 
produk. 
g. Kemudahan perbaikan (Repairability) berkaitan dengan kemudahan 
perbaikan atas produk jika rusak. Idealnya produk akan mudah diperbaiki 
sendiri oleh pengguna jika rusak. Indikator dari kemudahan perbaikan 
adalah produk mudah diperbaiki jika mengalami kerusakan. 
h. Gaya (Style) penampilan produk dan kesan konsumen terhadap produk. 





i. Desain (Design) keseluruhan keistimewaan produk yang akan 
mempengaruhi penampilan dan fungsi produk terhadap keinginan 
konsumen.  Indikator dari desain adalah penampilan dan fungsi produk 
sesuai keinginan konsumen. 
 
3. Citra Merek 
      Sumarwan (2004) dalam Sangdji dan Sopiah (2013:322) mendefinisikan 
merek sebagai simbol dan indikator kualitas dari sebuah produk. Sangadji 
dan Sopiah (2013:327) citra terhadap merek berhubungan dengan sikap yang 
berupa keyakinan dan preferensi terhadap suatu merek. 
      Rangkuti (2004) dalam Sangadji dan Sopiah (2013:327) mengemukakan 
bahwa “citra merek adalah sekumpulan asosiasi merek yang terbentuk 
dibenak konsumen.” Menurut Aaker dalam Simamora (2004) dalam buku 
Sangadji dan Sopiah (2013:327), “citra merek adalah seperangkat asosiasi 
unik yang ingin diciptakan atau dipelihara oleh pemasar. Kotler (2001) citra 
merek yaitu seperangkat keyakinan, ide dan kesan yang dimiliki oleh 
seseorang terhadap suatu produk, oleh sebab itu sikap dan tindakan 
konsumen terhadap suatu merek sangat ditentukan oleh citra merek yang 
dimiliki. Citra merek dapat memberikan kesan tersendiri terhadap para 
konsumen, apabila konsumen merasa puas dengan produknya maka 
konsumen akan membeli atau mengkonsumsi produk tersebut. 
      Dari beberapa pendapat diatas mengenai citra merek, maka dapat 





akan menjadi sebuah citra terhadap merek yang berkaitan dengan keyakinan 
dan nilai positif kepada merek tersebut. Dalam hal ini, seorang konsumen 
akan lebih sering melakukan keputusan pembelian terhadap sebuah merek 
karena merek tersebut memiliki citra yang baik dan positif. 
      Rahman (2010:179) dalam Firmansyah (2019:62) menjelaskan dalam 
suatu merek memiliki 6 (enam) tingkatan pengertian citra merek, sebagai 
berikut: 
1. Atribut 
Merek mengingatkan pada atribut tertentu dari sebuah produk, baik dari 
program purna jualnya, pelayanan, maupun kelebihannya dan 
perusahaan menggunakan atribut tersebut sebagai materi iklan mereka. 
2. Manfaat  
Pelanggan tentu tidak membeli sebatas atribut dari suatu produk 
melainkan manfaatnya. 
 3. Nilai 
Merek mewakili nilai dari produknya. Jam tangan merek Rolex, misalnya 
yang memberikan nilai tinggi bagi penggunanya. 
4. Budaya 
    Merek mewakili budaya tertentu. 
5. Kepribadian 








    Merek menunjukan jenis konsumen yang membeli atau menggunakan 
suatu produk tersebut. 
      Firmansyah (2019:80) beberapa elemen yang mempengaruhi 
pembentukan citra merek yaitu: 
1. Kualitas atau mutu yang berkaitan dengan kualitas produk barang yang 
ditawarkan dengan merek yang dibuat oleh perusahaan. 
2. Dipercaya dan disenangi konsumen tentang produk yang dikonsumsi. 
3. Berguna dan bermanfaat yang terkait dengan fungsi dari suatu produk. 
4. Harga dalam hal ini berkaitan dengan banyak sedikitnya jumlah uang 
yang dikeluarkan konsumen untuk membeli produk. 
5. Citra yang dimiliki oleh merek itu sendiri, yaitu berupa informasi yang 
berkaitan dengan suatu merek dari produk tertentu. 
 
      Dimensi dan indikator citra merek, peneliti merujuk pada Biel (1992) 
dalam Firmansyah (2019:81) yang dijelaskan sebagai beikut: 
1. Corporate Image (citra pembuat), yaitu sekumpulan asosiasi yang 
dipersepsikan konsumen terhadap perusahaan yang membuat suatu 
barang atau jasa. Citra pembuat meliputi: popularitas dan kredibilitas. 
Citra perusahaan memiliki peran yang besar dalam mempengaruhi 
keputusan pembelian konsumen. Popularitas perusahaan serta 
kemampuan perusahaan dalam melayani dan memenuhi kebutuhan 





citra perusahaan tersebut. Perusahaan yang memiliki citra baik produk-
produknya cenderung lebih disukai dan mudah diterima dari pada 
perusahaan yang memiliki citra kurang baik atau citra yang netral. Citra 
perusahaan seringkali dijadikan acuan oleh konsumen untuk 
memutuskan keputusan pembelian ketika konsumen tersebut tidak 
memiliki pengalaman atau pengetahuan akan suatu produk. 
2. User Image (citra pemakai), yaitu sekumpulan asosiasi yang 
dipersepsikan konsumen terhadap pemakai yang menggunakan suatu 
barang atau jasa. Meliputi: gaya hidup atau kepribadian pemakai itu 
sendiri, serta status sosialnya. Citra pemakai sangat erat hubungannya 
dengan kepribadian konsumen. Dalam banyak peristiwa, sering kita 
temukan ketika seorang konsumen memilih suatu produk atau merek 
berdasarkan tipe atau kepribadian mereka. Konsumen yang memiliki 
kepribadian dan gaya hidup yang modern cenderung lebih menyukai 
produk-produk yang bergaya modern dari pada produk-produk yang 
bergaya tradisional atau kuno, begitu pula sebaliknya. 
3. Product Image (citra produk), yaitu sekumpulan asosiasi yang 
dipersepsikan konsumen terhadap suatu barang atau jasa. Meliputi: 
atribut dari produk, manfaat bagi konsumen, pelayanan, serta jaminan 
kualitas produk. 
4. Promosi 
      Canon et.al (2008:69) dalam Setiono dan Enni Sustiyatik (2019), 





dan pembeli potensial atau orang lain untuk mempengaruhi sikap dan 
perilaku. Kotler dan amstrong (2008:63) dalam Setiono dan Enni Sustiyatik 
(2019), menjelaskan promosi adalah aktivitas yang menyampaikan manfaat 
produk dan membujuk pelanggan membelinya. Sedangkan Tjiptono 
(2008:219) dalam Setiono dan Enni Sustiyatik (2019), menjelaskan promosi 
adalah aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, 
mempengaruhi atau membujuk, dan atau mengingatkan pasar sasaran atas 
perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada 
produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. 
      Dari penjelasan di atas maka dapat ditarik kesimpulan bahwa promosi 
merupakan aktivitas pemasaran yang bertujuan untuk mempromosikan, 
menginformasikan dan membujuk konsumen agar mau membeli sebuah 
produk. Suatu produk tanpa adanya aktivitas promosi yang dilakukan maka 
produk tersebut tidak akan terkenal dan tidak ada konsumen yang tertarik 
untuk membeli. 
      Dimensi dan indikator dari promosi, peneliti merujuk pada Kotler dan 
Keller (2018) yang dijelaskan sebagai berikut: 
1. Periklanan, adalah semua bentuk terbayar atas presentasi non pribadi dan 
promosi ide, barang atau jasa oleh sponsor yang jelas. Tujuan utama iklan 
dapat diklasifikasikan sebagai berikut: 
a. Iklan informatif, bertujuan menciptakan kesadaran merek dan 





b. Iklan persuasif, bertujuan menciptakan kesukaan, preferensi, 
keyakinan, dan pembelian produk atau jasa. 
c. Iklan pengingat, bertujuan menstimulasikan pembelian berulang 
produk dan jasa. 
d. Iklan penguat, bertujuan meyakinkan pembeli saat ini bahwa 
mereka melakukan pilihan tepat. 
      Maka dalam hal ini peneliti menerapkan indikator dalam dimensi 
periklanan yaitu iklan dapat memberikan informasi, iklan dapat 
membujuk konsumen, iklan dapat menjadi pengingat, iklan dapat 
menjadi penguat. 
2. Promosi penjualan (sales promotion), bahan inti dalam kampanye 
pemasaran, terdiri dari koleksi alat insentif, sebagian besar jangka 
pendek, yang dirancang untuk menstimulasi pembelian yang lebih cepat 
atau lebih besar atas produk atau jasa tertentu oleh konsumen atau 
perdagangan. Promosi penjualan mencakup alat untuk promosi 
konsumen (sampel, kupon, penawaran pengembalian dana tunai, 
potongan harga, premi, hadiah, penghargaan patronage, percobaan gratis, 
garansi, promosi yang berkaitan, promosi silang, tampilan titik 
pembelian, dan demonstrasi); promosi dagang (potongan harga, insentif 
untuk iklan dan tampilan, serta barang gratis); dan promosi bisnis dan 
tenaga penjualan (pameran dagang dan konvensi, kontes wiraniaga, dan 





      Maka dalam hal ini, peneliti menerapkan indikator dalam dimensi ini 
yaitu memberikan potongan harga dan memberikan garansi. 
3. Hubungan masyarakat, perusahaan tidak hanya harus berhubungan 
secara konstruktif dengan pelanggan, pemasok, dan penyalur, tetapi juga 
harus berhubungan dengan sejumlah besar masyarakat yang berminat. 
Masyarakat (public) adalah semua kelompok yang memiliki minat aktual 
atau potensial atau memengaruhi kemampuan perusahaan untuk 
mencapai tujuannya. Hubungan masyarakat (public relations-PR) 
meliputi berbagai program untuk mempromosikan atau melindungi citra 
atau produk individual perusahaan. 
      Maka dalam hal ini peneliti mengambil dimensi hubungan 
masyarakat dengan indikator mengadakan acara, pemberian sponsor, 
melakukan kegiatan layanan masyarakat. 
4. Pemasaran langsung (direct marketing) adalah penggunaan saluran 
langsung konsumen untuk menjangkau dan mengirimkan barang dan jasa 
kepada pelanggan tanpa menggunakan perantara pemasaran. Alat yang 
digunakan dalam pemasaran langsung meliputi penggunaan surat, 
telepon, faksimile, e-mail, atau internet untuk berkomunikasi secara 
langsung dengan atau meminta respon atau dialog dari pelanggan dan 
prospek tertentu.  
      Maka dalam hal ini peneliti mengambil dimensi pemasaran langsung 





konsumen melalui email, mempromosikan melalui internet dengan 
menggunakan facebook, Instagram dan whatsapp. 
 
B. Penelitian Terdahulu 
      Dalam penelitian ini meliputi beberapa studi penelitian terdahulu oleh 
beberapa peneliti diantaranya penelitian yang dilakukan Lailatus Saidah dan 
Budiyanto (2018) menunjukkan kualitas produk berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian, citra merek berpengaruh tidak signifikan 
terhadap keputusan pembelian, harga berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian. 
      Penelitian yang dilakukan oleh Setiono dan Enni Sustiyatik (2019) 
menunjukkan kualitas produk tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian, harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian, promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian. 
      Penelitian yang dilakukan oleh Andi Nanna Binti Andi Amir (2019) 
menunjukkan hasil uji F yakni citra merek, harga dan kualitas produk 
berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian, hasil uji t 
menunjukkan citra merek tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian, harga dan kualitas produk memiliki pengaruh positif dan 





      Penelitian yang dilakukan oleh Murni Kaila (2019) menunjukkan citra merek 
tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, garansi 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, hasil uji F menunjukkan 
variabel bebas mempunyai pengaruh signifikan secara simultan terhadap 
keputusan pembelian. 
      Penelitian yang dilakukan oleh Tabelessy (2020) menunjukkan kualitas 
produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, promosi 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, desain berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian. 
      Penelitian yang dilakukan oleh Bambang Somantri, dkk (2020) 
menunjukkan lifestyle berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian, brand image berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian, hasil uji f menunjukkan bahwa lifestyle dan brand image secara 
simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.  
      Penelitian yang dilakukan oleh Agung Pratama dan Realize (2020) 
menunjukkan kualitas produk berpengaruh signifikan dan positif terhadap 
keputusan pembelian, brand image memiliki pengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian, promosi memiliki pengaruh signifikan dan 
positif terhadap keputusan pembelian, hasil uji f menunjukkan semua variabel 
bebas berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian. 
      Penelitian yang dilakukan oleh Joko Sakurat, Listyowati dan Unna Ria 





produk secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, 
hasil uji t menunjukkan citra merek secara parsial berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian, harga secara parsial tidak berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian, kualitas produk secara parsial tidak berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Tabel 2.1 
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Hasil uji F 
Persamaan: 





















































siswa SMAN 3 
Kota 
Sukabumi 
kelas X1 IPA 
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C. Kerangka Pemikiran Konseptual 
      Uma Sekaran dalam bukunya Business Research (1992) yang dikutip oleh 
Sugiyono (2012:88), mengemukakan bahwa kerangka berfikir merupakan model 
konseptual tentang bagaimana teori berhubungan dengan berbagai faktor yang 
telah diidentifikasi sebagai masalah yang penting. Kerangka berfikir yang baik 
akan menjelaskan secara teoritis pertautan antar variabel yang akan diteliti. Jadi 
secara teoritis perlu dijelaskan hubungan antar variabel independen dan 
dependen (Sugiyono, 2012:88).  
      Pada penelitian ini variabel yang diteliti meliputi kualitas produk, citra 
merek dan promosi terhadap keputusan pembelian handphone merek Samsung 





      Berdasarkan uraian di atas maka dalam penelitian ini dibuat kerangka 




    H1 
H2    H2 
H3  H3  
 




D. Hipotesis  
      Berdasarkan landasan teori dan hasil penelitian terdahulu di atas, maka dapat 
dirumuskan hipotesis sebagai dugaan sementara atas permasalahan dalam 
penelitian ini yaitu: 
H1:  Terdapat pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian 
handphone merek Samsung pada Mahasiswa FEB Universitas Pancasakti 
Tegal. 
H2: Terdapat pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian handphone 
merek Samsung pada Mahasiswa FEB Universitas Pancasakti Tegal 












H3: Terdapat pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian handphone 
merek Samsung pada Mahasiswa FEB Universitas Pancasakti Tegal 
H4: Terdapat pengaruh kualitas produk, citra merek dan promosi secara 
simultan terhadap keputusan pembelian handphone merek Samsung pada 
















A. Jenis Penelitian 
      Berdasarkan jenis data yang digunakan, penelitian ini menggunakan 
jenis penelitian kuantitatif. Menurut Sugiyono (2012:13), metode 
penelitian kuantitatif dapat diartikan sebagai metode penelitian yang 
berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada 
populasi atau sampel tertentu, teknik pengambilan sampel pada 
umumnya dilakukan secara random, pengumpulan data menggunakan 
instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistik dengan 
tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan. Menurut 
(Suliyanto, 2018:20), penelitian kuantitatif adalah penelitian yang 
didasarkan pada data kuantitatif di mana data kuantitatif adalah data yang 
berbentuk angka atau bilangan.  
      Sedangkan berdasarkan tingkat eksplanasi atau tingkat 
penjelasannya, penelitian ini merupakan asosiatif kausal. Karena 
penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh antarvariabel. 
      Penelitian ini dilakukan di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 





B.  Populasi dan Sampel 
1. Populasi  
                Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas 
obyek/subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu 
yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 
kesimpulannya. Jadi populasi bukan hanya orang, tetapi juga obyek 
dan benda-benda alam yang lain. Populasi juga bukan sekedar 
jumlah yang ada pada obyek/subyek yang dipelajari, tetapi meliputi 
seluruh karakteristik/sifat yang dimiliki oleh subyek atau obyek itu 
(Sugiyono, 2017:136). Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh 
Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Pancasakti 
Tegal dengan jumlah 2.109 mahasiswa pada tahun 2019-2020 yang 
terdiri dari 3 program studi yaitu manajemen dengan jumlah 1.300 
mahasiswa, akuntansi dengan jumlah 600 mahasiswa, dan 
manajemen perpajakan dengan jumlah 209 mahasiswa.  
 
2. Sampel 
      Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki 
oleh populasi tersebut. Bila populasi besar, dan peneliti tidak 
mungkin mempelajari semua yang ada pada populasi, misalnya 
karena keterbatasan dana, tenaga dan waktu, maka peneliti dapat 
menggunakan sampel yang diambil dari populasi itu. Apa yang 





untuk populasi. Untuk itu sampel yang diambil dari populasi harus 
betul-betul representative (mewakili), (Sugiyono, 2017:137).  
      Peneliti menggunakan rumus slovin untuk menentukan sampel 






n : Ukuran sampel/jumlah responden 
N : Ukuran Populasi 
e : Presentase kelonggaran ketelitian kesalahan pengambilan 
sampel yang masih bisa ditolerir, e=0,1 
Maka ukuran sampel yang dapat ditentukan sebagai berikut: 
𝑛 =
𝑁























      Berdasarkan hasil perhitungan diatas maka dapat diketahui 
sampel yang akan digunakan oleh peneliti yaitu 95,4 dan dibulatkan 
menjadi 100 responden. 
      Teknik sampel yang digunakan adalah Proportionate Stratified 
Random Sampling. Proportionate Stratified Random Sampling 
dilakukan dengan membagi populasi ke dalam sub populasi/strata 
secara proporsional dan dilakukan secara acak (Sekaran, 2006:87). 
Teknik pengambilan sampel dengan Proportionate Stratified 
Random Sampling dilakukan dengan mengumpulkan data jumlah 
mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Pancasakti 
Tegal dari masing-masing program studi yang kemudian ditentukan 
jumlah sampel yang dibutuhkan untuk masing-masing bagian. 
Menurut Natsir (2004) rumus untuk jumlah sampel masing-masing 
bagian dengan teknik Proportionate Stratified Random Sampling 








Program Studi Jumlah Mahasiswa 
Manajemen  1.300 Mahasiswa 
Akuntansi  600 Mahasiswa 
Manajemen Perpajakan 209 Mahasiswa 






      Berdasarkan tabel tersebut, maka pengambilan sampel menurut 
bagiannya dapat dibuat gambaran statistik teknik penarikan sampel 
sebagai berikut: 
Manajemen   = 
1.300
2.109
× 100 = 62 
Akuntansi    = 
600
2.109
× 100 = 28 
Manajemen Perpajakan  = 
209
2.109
× 100 = 10 
      Berdasarkan hasil perhitungan di atas maka dapat dijelaskan 
pengambilan sampel pada mahasiswa program studi manajemen 
sebesar 62 mahasiswa, pada mahasiswa akuntansi sebesar 28 
mahasiswa, dan pada mahasiswa manajemen perpajakan sebesar 10 
mahasiswa. Maka seluruh jumlah sampel yang digunakan adalah 100 
responden. 
C.  Definisi Konseptual dan Operasionalisasi Variabel 
      1. Definisi Konseptual 
      Definisi konseptual adalah definisi variabel berdasarkan teori-
teori yang merujuk pada buku teks. Definisi konseptual dari variabel 
pada penelitian ini adalah:  
a. Kualitas Produk 
      Menurut Kotler dan Armstrong (2012:283) dalam Setiono dan 
Enni Sustiyatik (2019) kualitas produk adalah kemampuan suatu 





keandalan, ketepatan, kemudahan operasi dan perbaikan, serta 
atribut bernilai lainnya. 
      Menurut Kotler (2010:361) dalam Daga (2017:39) dimensi 
kualitas produk meliputi: 
1. Bentuk (Form) produk dapat dibedakan secara jelas dengan 
yang lainnya berdasarkan bentuk, ukuran, atau struktur fisik 
produk. 
2. Ciri-ciri produk (Features) karakteristik sekunder atau 
pelengkap yang berguna untuk menambah fungsi dasar yang 
berkaitan dengan pilihan-pilihan produk dan 
pengembangannya. 
3. Kinerja (Performance) berkaitan dengan aspek fungsional 
suatu barang dan merupakan karakteristik utama yang 
dipertimbangkan pelanggan dalam membeli barang tersebut. 
4. Ketepatan/kesesuaian (Conformance) berkaitan dengan 
tingkat kesesuaian dengan spesifikasi yang ditetapkan 
sebelumnya berdasarkan keinginan pelanggan. 
5. Ketahanan (Durability) berkaitan dengan berapa lama suatu 
produk dapat digunakan. 
6. Kehandalan (Reliability) berkaitan dengan probabilitas atau 
kemungkinan suatu barang berhasil menjalankan fungsinya 
setiap kali digunakan dalam periode waktu tertentu dan dalam 





7. Kemudahan perbaikan (Repairability) berkaitan dengan   
kemudahan perbaikan atas produk jika rusak. 
8. Gaya (Style) penampilan produk dan kesan konsumen 
terhadap produk. 
9. Desain (Design) keseluruhan keistimewaan produk yang akan 
mempengaruhi penampilan dan fungsi produk terhadap 
keinginan konsumen. 
b.  Citra Merek 
      Rangkuti (2004) dalam Sangadji dan Sopiah (2013:327) 
mengemukakan bahwa “citra merek adalah sekumpulan asosiasi 
merek yang terbentuk dibenak konsumen. 
      Menurut Biel (1992) dalam Firmansyah (2019:81), ada 
beberapa dimensi dan indikator citra merek: 
1. Corporate Image (citra pembuat), yaitu sekumpulan asosiasi 
yang dipersepsikan konsumen terhadap perusahaan yang 
membuat suatu barang atau jasa. Citra pembuat meliputi: 
popularitas dan kredibilitas. 
2. User Image (citra pemakai), yaitu sekumpulan asosiasi yang 
dipersepsikan konsumen terhadap pemakai yang menggunakan 
suatu barang atau jasa. Meliputi: gaya hidup atau kepribadian 
pemakai itu sendiri, serta status sosialnya. 
3. Product Image (citra produk), yaitu sekumpulan asosiasi yang 





Meliputi: atribut dari produk, manfaat bagi konsumen, 
pelayanan, serta jaminan kualitas produk. 
d.  Promosi 
      Kotler dan amstrong (2008:63) dalam Setiono dan Enni 
Sustiyatik (2019), menjelaskan promosi adalah aktivitas yang 
menyampaikan manfaat produk dan membujuk pelanggan 
membelinya. 
      Menurut Kotler dan Keller (2018) dimensi promosi meliputi 
beberapa hal, dan indikator yang peneliti kembangkan sebagai 
berikut: 
1. Periklanan, adalah semua bentuk terbayar atau presentasi non 
pribadi dan promosi ide, barang atau jasa oleh sponsor yang 
jelas. Indikator dari periklanan yaitu iklan dapat memberikan 
informasi, iklan dapat membujuk konsumen, iklan dapat 
menjadi pengingat, iklan dapat menjadi penguat. 
2. Promosi penjualan (sales promotion), promosi penjualan 
mencakup alat untuk promosi konsumen (sampel, kupon, 
penawaran pengembalian dana tunai, potongan harga, premi, 
hadiah, penghargaan patronage, percobaan gratis, garansi, 
promosi yang berkaitan, promosi silang, tampilan titik 
pembelian, dan demonstrasi; promosi dagang (potongan harga, 





promosi bisnis dan tenaga penjualan (pameran dagang dan 
konvensi, kontes wiraniaga, dan iklan khusus). Dalam hal ini 
maka peneliti menerapkan indikator untuk promosi penjualan 
meliputi: memberikan potongan harga dan memberikan garansi. 
3. Hubungan masyarakat, perusahaan tidak hanya harus 
berhubungan secara konstruktif dengan pelanggan, pemasok, 
dan penyalur, tetapi juga harus berhubungan dengan sejumlah 
besar masyarakat yang berminat. Indikator dari hubungan 
masyarakat meliputi: mengadakan acara, pemberian sponsor, 
melakukan kegiatan layanan masyarakat. 
4. Pemasaran langsung, adalah penggunaan saluran langsung 
konsumen untuk menjangkau dan mengirimkan barang dan jasa 
kepada pelanggan tanpa menggunakan perantara pemasaran. 
Indikator dari pemasaran langsung meliputi: menginformasikan 
program promosi kepada konsumen melalui email, 
mempromosikan melalui internet dengan menggunakan aplikasi 
Facebook, Instagram dan Whatsapp. 
e.  Keputusan Pembelian 
      Menurut Alma (2011:96) dalam Setiono dan Enni Sustiyatik 
(2019) menjelaskan keputusan pembelian merupakan suatu 
keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh ekonomi keuangan, 
teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi, physical 





      Kotler dan Armstrong (2001) dimensi dan indikator keputusan 
pembelian sebagai berikut: 
1. Pengenalan masalah, pada tahap ini pemasar harus meneliti 
konsumen untuk menemukan jenis kebutuhan atau masalah apa 
yang akan muncul, apa yang memunculkan mereka, dan 
bagaimana dengan adanya masalah tersebut, konsumen memilih 
produk tertentu. Maka dalam hal ini, indikator dari pengenalan 
masalah yaitu tingkat kebutuhan konsumen. 
2. Pencarian informasi, merupakan tahap dalam proses 
pengambilan keputusan pembelian di mana konsumen telah 
tertarik untuk mencari lebih banyak informasi. Maka dalam hal 
ini indikator dari pencarian informasi meliputi tingkat pencarian 
informasi yang sesuai dengan kebutuhan konsumen dan 
pengamatan produk. 
3. Evaluasi berbagai alternatif, yaitu suatu tahap dalam proses 
pengambilan keputusan pembelian di mana konsumen 
menggunakan informasi untuk mengevaluasi merek-merek 
alternatif dalam satu susunan pilihan. Indikator dari evaluasi 
alternatif meliputi penetapan tujuan pembelian dan seleksi 
terhadap alternatif. 
4. Keputusan pembelian, merupakan tahap dalam proses 
pengambilan keputusan pembelian sampai konsumen benar-





meliputi membeli berdasarkan merek yang disukai dan 
pengaruh orang lain. 
5. Perilaku pasca pembelian, merupakan tahap dalam proses 
pengambilan keputusan pembelian di mana konsumen 
mengambil tindakan lebih lanjut setelah membeli berdasarkan 
kepuasan atau ketidakpuasan yang mereka rasakan. Indikator 
dari perilaku pasca pembelian meliputi tingkat dorongan 
pembelian ulang dan rekomendasi kepada orang lain. 
2. Operasionalisasi Variabel 
      Definisi operasional variabel penelitian adalah suatu definisi 
mengenai variabel yang dirumuskan berdasarkan karakteristik-
karakteristik variabel tersebut yang dapat diamati (Suliyanto, 
2018:147). Tabel berikut merupakan definisi operasional variabel 

































1. Penetapan tujuan 
pembelian. 





























Bentuk (Form) 1. Bentuk produk. 
2. Ukuran produk. 



























































































1. Gaya hidup. 
2. Status sosial. 
23 
24 
Product Image (citra 
produk) 
1. Atribut dari 
produk. 
2. Manfaat bagi 
konsumen. 
3. Pelayanan. 








Periklanan 1. Iklan dapat 
memberikan 
informasi. 
2. Iklan dapat 
membujuk 
konsumen. 








































Pemasaran Langsung 1. Mempromosikan 
melalui email. 





D.  Metode Pengumpulan Data   
      Metode pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan data 
primer yang berupa jawaban dari kuesioner. Kuesioner/angket 
merupakan metode pengumpulan data yang dilakukan dengan cara 
membagi daftar pertanyaan kepada responden agar responden tersebut 
memberikan jawabannya (Suliyanto, 2018:167).  
      Pada penelitian ini, peneliti menggunakan kuesioner online yang 
berupa pertanyaan-pertanyaan yang diajukan melalui link goggle from. 
Penggunaan kuesioner online ini bertujuan untuk memudahkan peneliti 





menggunakan tipe kuesioner tertutup yang berupa jawaban yang sudah 
disediakan oleh peneliti sehingga akan memudahkan responden dalam 
menjawab pertanyaan. 
      Kuesioner yang akan diberikan kepada sampel menggunakan skala 
likert. Menurut Sugiyono (2017:158) skala likert digunakan untuk 
mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok 
orang tentang fenomena sosial. Dalam penelitian, fenomena sosial ini 
telah ditetapkan secara spesifik oleh peneliti, yang selanjutnya disebut 
sebagai variabel penelitian. Dengan skala likert, maka variabel yang akan 
diukur dijabarkan menjadi indikator variabel. Kemudian indikator 
tersebut dijadikan sebagai titik tolak untuk menyusun item-item 
instrumen yang dapat berupa pernyataan atau pertanyaan. Untuk 
keperluan analisis kuantitatif, maka jawaban itu dapat diberi skor seperti 




Kategori Skor Nilai 
Sangat Setuju 5 
Setuju 4 
Netral 3 
Tidak Setuju 2 
Sangat Tidak Setuju 1 
 Sumber: (Sugiyono, 2017:159) 
      Data yang diperoleh kemudian dihitung skornya dari setiap indikator-





keputusan pembelian handphone merek Samsung. Kemudian data tersebut 
di uji terlebih dahulu menggunakan uji validitas dan uji reliabilitasnya. 
E. Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen Penelitian 
      Penelitian pada dasarmya adalah merupakan proses pengukuran 
terhadap variabel yang diteliti, sehingga kualitas penelitian sangat 
tergantung kepada alat ukur yang digunakan. Untuk mengukur besarnya 
nilai variabel yang diteliti, diperlukan alat ukur yang benar-benar dapat 
mengukur variabel tersebut (valid) dan memberikan hasil pengukuran yang 
konsisten dan dapat dipercaya (reliabel), agar simpulan penelitian yang 
diperoleh tidak keliru atau tidak memberikan gambaran yang jauh berbeda 
dari keadaan yang sebenarnya. Hasil penelitian yang diperoleh dari 
instrumen pengukuran variabel penelitian yang tidak teruji validitas dan 
reliabilitasnya akan menghasilkan simpulan yang sulit diakui kebenarannya 
(Suliyanto, 2018:231). 
a. Uji Validitas 
          Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu 
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada 
kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh 
kuesioner tersebut (Ghozali, 2018:51). 
      Menurut Sugiyono (2009) pengujian validitas dilakukan dengan 
menggunakan 30 responden, hal ini dikarenakan agar hasil pengujian 





menggunakan 30 responden untuk uji coba pengujian validitas dengan 
taraf kesalahan 5% maka didapat nilai r tabel= 0,361, sehingga syarat 
minimum untuk memenuhi syarat validitas adalah apabila nilai r hitung 
lebih besar dari r tabel. Jadi, jika nilai r hitung kurang dari r tabel maka 
butir instrument tersebut dinyatakan tidak valid. 
b. Uji reliabilitas  
      Menurut Ghozali (2018:45) reliabilitas sebenarnya adalah alat ukur 
untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan indikator dari variabel 
atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika 
jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari 
waktu ke waktu. Jawaban responden terhadap pertanyaan ini dikatakan 
reliabel jika masing-masing pertanyaan dijawab secara konsisten atau 
jawaban tidak boleh acak oleh karena masing-masing pertanyaan hendak 
mengukur hal yang sama yaitu AUTONOMI. Jika jawaban terhadap 
keempat indikator ini acak, maka dapat dikatakan bahwa tidak reliabel. 
Untuk uji reliabilitas, peneliti menggunakan 30 responden sebagai uji 
coba. 
           Menurut Ghozali (2018:46) Pengukuran reliabilitas dapat dilakukan 
dengan dua cara yaitu: 
1. Repeated Measure atau pengukuran ulang: Disini seseorang akan 
disodori pertanyaan yang sama pada waktu yang berbeda, dan 





2. One Shot atau pengukuran sekali saja: Disini pengukurannya hanya 
sekali dan kemudian hasilnya dibandingkan dengan pertanyaan lain 
atau mengukur korelasi antar jawaban pertanyaan. SPSS memberikan 
fasilitas untuk mengukur reliabilitas dengan uji statistik Cronbach 
Alpha (α). Suatu konstruk atau variabel dikatakan reliabel jika 
memberikan nilai Cronbach Alpha > 0,70 (Nunnaly, 1994). 
F. Metode Suksesif Interval (Method of Successive Interval) 
      Sebelum data kuesioner dianalisis secara regresi, maka dilakukan 
dengan Method of Successive Interval (MSI). Cara meningkatkan skala ukur 
ordinal menjadi tingkat interval adalah dengan menggunakan Method of 
Successive Interval (MSI), yaitu suatu metode untuk mentranformasikan 
dari skala ordinal menjadi data berskala interval. Menurut Harun Al Rasyid 
(1994:131) dalam Salsabila Maretta Firdaus (2019) prosedur kerja yang 
harus dilakukan untuk merubah data dengan skala ordinal menjadi skala 
interval adalah sebagai berikut: 
1) Hitung frekuensi setiap skor (1 sampai dengan 5) 
2) Tentukan proporsi dengan membagi setiap bilangan (frekuensi) 
f dengan n. 
3) Tentukan proporsi komulatif dengan menjumlahkan proporsi 
secara berurutan untuk setiap respon. 
4) Proporsi komulatif dianggap mengikuti distribusi normal baku, 






5) Dari nilai z yang diketahui tersebut tentukan densitnya (dalam 
hal ini hitung ordinal dari sebaran normal z). 
6) Hitung scale value (nilai interval rata-rata) untuk setiap pilihan 
jawaban: 
𝑆𝑐𝑎𝑙𝑒 =
𝑑𝑒𝑛𝑠𝑖𝑡𝑦 𝑎𝑡 𝑙𝑜𝑤𝑒𝑟 𝑙𝑖𝑚𝑖𝑡 − 𝑑𝑒𝑛𝑠𝑖𝑡𝑦 𝑎𝑡 𝑢𝑝𝑝𝑒𝑟 𝑙𝑖𝑚𝑖𝑡
𝑎𝑟𝑒𝑎 𝑢𝑛𝑑𝑒𝑟 𝑢𝑝𝑝𝑒𝑟 𝑙𝑖𝑚𝑖𝑡 − 𝑎𝑟𝑒𝑎 𝑢𝑛𝑑𝑒𝑟 𝑙𝑜𝑤𝑒𝑟 𝑙𝑖𝑚𝑖𝑡
 
Keterangan: 
Density at lower limit : kepadatan batas bawah 
Density at upper limit : kepadatan batas atas 
Area under upper limit : daerah dibawah batas atas 
Area under lower limit : daerah dibawah batas bawah 
7) Hitung score (nilai hasil transformasi) untuk setiap pilihan 
jawaban melalui rumus berikut: 
𝑌 = 𝑁𝑆 + [1 + 𝑁𝑆min] 
      Namun untuk memudahkan dan mempercepat proses pengolahan data 
dari skala ordinal ke interval, peneliti menggunakan program Ms. Excel. 
G. Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas 
      Menurut Ghozali (2018:161) uji normalitas bertujuan untuk 
menguji apakah dalam model regresi, variabel pengganggu atau 
residual memiliki distribusi normal. Seperti diketahui bahwa uji t dan 
F mengasumsikan bahwa nilai residual mengikuti distribusi normal. 





jumlah sampel kecil. Cara untuk mendeteksi apakah residual 
berdistribusi normal atau tidak yaitu dengan analisis grafik.  
      Salah satu cara termudah untuk melihat normalitas residual adalah 
dengan melihat grafik histogram yang membandingkan antara data 
observasi dengan distribusi yang mendekati distribusi normal. Namun 
demikian hanya dengan melihat histogram hal ini dapat menyesatkan 
khususnya untuk jumlah sampel yang kecil. Metode yang lebih handal 
adalah dengan melihat normal probability plot yang membandingkan 
distribusi kumulatif dari distribusi normal. Distribusi normal akan 
membentuk satu garis lurus diagonal, dan ploting data residual akan 
dibandingkan dengan garis diagonal. Jika distribusi data residual 
normal, maka garis yang menggambarkan data sesungguhnya akan 
mengikuti garis diagonalnya. Selain itu, uji normalitas dapat 
dilakukan dengan uji statistik non-parametrik Kolmogorov-Smirnov, 
yaitu apabila p-value lebih besar dari 0,05 maka data tersebut 
berdistribusi normal. 
2. Uji Heteroskedastisitas 
      Menurut Ghozali (2018:137-138) uji heteroskedastisitas bertujuan 
menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variance 
dan residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika variance 
dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka disebut 





Model regresi yang baik adalah yang Homoskedastisitas atau tidak 
terjadi Heteroskedastisitas. Kebanyakan data crossection 
mengandung situasi heteroskedastisitas karena data ini menghimpun 
data yang mewakili berbagai ukuran (kecil, sedang dan besar).  
      Cara untuk mendeteksi ada atau tidaknya heteroskedastisitas bisa 
dilakukan dengan melihat Grafik Plot antara nilai prediksi variabel 
terikat (dependen) yaitu ZPRED dengan residualnya SRESID. 
Deteksi ada tidaknya heteroskedastisitas dapat dilakukan dengan 
melihat ada tidaknya pola tertentu pada grafik scatterplot antara 
SRESID dan ZPRED dimana sumbu Y adalah Y yang telah diprediksi, 
dan sumbu X adalah residual (Y prediksi – Y sesungguhnya) yang 
telah di-studentized 
Dasar Analisis: 
1. Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik yang ada membentuk pola 
tertentu yang teratur (bergelombang, melebar kemudian 
menyempit), maka mengindikasikan telah terjadi 
heteroskedastisitas. 
2. Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar di atas dan 








3. Uji Multikolonieritas  
      Menurut Ghozali (2018:107) uji multikolonieritas bertujuan 
untuk menguji apakah model regresi ditemukan adanya korelasi 
antar variabel bebas (independen). Model regresi yang baik 
seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel independen. Jika 
variabel independen saling berkorelasi, maka variabel-variabel ini 
tidak ortogonal. Variabel ortogonal adalah variabel independen yang 
nilai korelasi antar sesama variabel independen sama dengan nol. 
Untuk mendeteksi ada atau tidaknya multikolonieritas didalam 
model regresi bisa dilihat dari besaran VIF (Variance Inflation 
Factor) dan tolerance. Regresi yang terbebas dari problem 
multikolonieritas apabila nilai VIF < 10 dan nilai tolerance > 0,10, 
maka dapat disimpulkan bahwa tidak ada multikolonieritas. 
4. Uji Autokorelasi 
      Menurut Ghozali (2018:111) uji autokorelasi bertujuan menguji 
apakah dalam model regresi linear ada korelasi antara kesalahan 
pengganggu pada periode t dengan kesalahan pengganggu pada 
periode t-1 (sebelumnya). Jika terjadi korelasi, maka dinamakan ada 
problem autokorelasi. Autokorelasi muncul karena observasi yang 
berurutan sepanjang waktu berkaitan satu sama lainnya. Masalah ini 
timbul karena residual (kesalahan pengganggu) tidak bebas dari satu 





runtut waktu (time series) karena ‘gangguan” pada seseorang 
individu/kelompok cenderung mempengaruhi “gangguan” pada 
individu/kelompok yang sama pada periode berikutnya. 
      Pada data crossection (silang waktu), masalah autokorelasi 
relatif jarang terjadi karena “gangguan” pada observasi yang berbeda 
berasal dari individu /kelompok yang berbeda. Model regresi yang 
baik adalah regresi yang bebas dari autokorelasi. Cara yang 
digunakan untuk mendeteksi ada atau tidaknya autokorelasi dengan 
menggunakan uji Durbin Watson (DW test). Uji Durbin Watson 
hanya digunakan untuk autokorelasi tingkat satu (first order 
autocorrelation) dan mensyaratkan adanya intercept (konstanta) 
dalam model regresi dan tidak ada variabel lag diantara variabel 
independen. Hipotesis yang akan diuji adalah: 
H0: tidak ada autokorelasi ( r = 0 ) 
HA: ada autokorelasi ( r ≠ 0 ) 
Tabel 3.4 
Pengambilan keputusan ada tidaknya autokorelasi 
 
Hipotesis nol Keputusan Jika 
Tidak ada autokorelasi positif 
Tidak ada autokorelasi positif 
Tidak ada korelasi negatif 





0 < d < dl 
dl ≤ d ≤ du 
4 – dl < d < 4 





Tidak ada autokorelasi, 
positif atau negatif  
Tidak ditolak du < d < 4 – du 
 
H. Metode Analisis Data 
1. Analisis Regresi Linear Berganda 
                Regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh 
dua atau lebih variabel independen terhadap variabel dependen. 
Rumus yang digunakan adalah (Subagyo dan Djarwanto, 
2011:270): 
𝑌 = a +  𝑏1𝑋1 +  𝑏2𝑋2 +  𝑏3𝑋3 + 𝑒  
Keterangan: 
Y  = Keputusan Pembelian 
a  = Konstanta   
𝑏1,𝑏2,𝑏3  = Koefisien regresi 
𝑋1   = Kualitas produk 
𝑋2   = Citra Merek 
𝑋3   = Promosi 






      Dalam regresi linear berganda terdapat uji hipotesis yaitu uji 
statistik t dan uji F. Setelah melakukan analisis regresi linear 
berganda, uji selanjutnya yaitu pengujian hipotesis: 
a. Uji t 
      Uji statistik t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh 
pengaruh satu variabel penjelas/independen secara individual 
dalam menerangkan variasi variabel dependen (Ghozali, 
2018:98). Uji t digunakan untuk menguji seberapa besar 
pengaruh variabel bebas yang terdiri dari kualitas produk (X1), 
citra merek (X2), dan promosi (X3) secara parsial terhadap 
variabel terikat yaitu keputusan pembelian (Y). 
Langkah-langkah pengujiannya sebagai berikut: 
a. Formulasi Hipotesis  
1) Formulasi Hipotesis 1 
H0: β1 = 0, artinya tidak ada pengaruh yang signifikan 
kualitas produk terhadap keputusan 
pembelian handphone merek Samsung pada 
Mahasiswa FEB Universitas Pancasakti 
Tegal. 
H1: β1 ≠ 0, artinya ada pengaruh yang signifikan kualitas 





handphone merek Samsung pada Mahasiswa 
FEB Universitas Pancasakti Tegal. 
 
2)  Formulasi Hipotesis 2 
H0: β2 = 0, artinya tidak ada pengaruh yang signifikan 
citra merek terhadap keputusan pembelian 
handphone merek Samsung pada Mahasiswa 
FEB Universitas Pancasakti Tegal. 
H2: β2 ≠ 0, artinya ada pengaruh yang signifikan citra 
merek terhadap keputusan pembelian 
handphone merek Samsung pada Mahasiswa 
FEB Universitas Pancasakti Tegal. 
 
3) Formulasi Hipotesis 3 
H0: β3 = 0, artinya tidak ada pengaruh yang signifikan 
promosi terhadap keputusan pembelian 
handphone merek Samsung pada Mahasiswa 
FEB Universitas Pancasakti Tegal. 
H3: β3 ≠ 0, artinya ada pengaruh yang signifikan 
promosi terhadap keputusan pembelian 
handphone merek Samsung pada Mahasiswa 






b. Taraf Signifikan 
           Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang 
diperoleh, maka akan digunakan uji t dua pihak dengan 
menggunakan tingkat signifikan sebesar 95% (atau α = 5% 
atau 0,05). 
c. Kriteria Pengujian Hipotesis 
- Jika t hitung > t tabel maka Ho ditolak atau Ha diterima 
- Jika t hitung < t tabel maka Ho diterima atau Ha ditolak 
 
Gambar 3.1 
Daerah Penerimaan dan Penolakan Uji Secara Parsial 
(Uji t) 
 
d. Menghitung Nilai thitung  
Perhitungan nilai thitung  menggunakan rumus (Harlina 






b : Koefisien regresi 
Sb  : Standar Eror dari b 






b. Uji F 
      Uji F digunakan untuk menguji seberapa besar pengaruh variabel 
independen yaitu kualitas produk (X1), citra merek (X2) dan 
promosi (X3) secara bersama-sama terhadap variabel dependen 
yaitu keputusan pembelian (Y). 
Langkah-langkah pengujiannya sebagai berikut: 
a. Formulasi Hipotesis 
H0: β1, β2, β3 = 0: Tidak ada pengaruh yang signifikan kualitas 
produk, citra merek dan promosi secara 
bersama-sama terhadap keputusan pembelian 
handphone merek Samsung pada Mahasiswa 
FEB Universitas Pancasakti Tegal. 
Ha: β1, β2, β3 ≠ 0: Ada pengaruh yang signifikan kualitas 
produk, citra merek dan promosi secara 
bersama-sama terhadap keputusan pembelian 
handphone merek Samsung pada Mahasiswa 
FEB Universitas Pancasakti Tegal. 
b. Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, 
peneliti akan menggunakan uji F dengan menggunakan tingkat 






c. Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untuk menerima atau menolak H0 yaitu : 
Fhitung < Ftabel maka H0 diterima 
Fhitung > Ftabel maka H0 ditolak 
 
                     F tabel 
 
Gambar 3.2 
Kurva Daerah Penerimaan dan Penolakan Ho Uji F 
 
d. Menghitung nilai 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 




(1 − R2)/(n − k − 1)
 
Keterangan: 
F = Besarnya F hitung 
R2 = Besarnya koefisien determinan 
n = Jumlah Sampel 
k = Jumlah variabel penelitian 





2. Analisis Koefisien Determinasi 
      Koefisien determinasi mengukur besarnya persentase pengaruh semua 
variabel independen dalam model regresi terhadap variabel dependennya. 
Besarnya nilai koefisien determinasi berupa persentase, yang menunjukan 
persentase variasi nilai variabel dependen yang dapat dijelaskan oleh model 
regresi. Apabila nilai koefisien determinasi dalam model regresi semakin 
kecil (mendekati nol) berarti semakin kecil pengaruh semua variabel 
independen terhadap variabel dependennya. Jika nilai R2 kecil berarti 
kemampuan semua variabel independen dalam menjelaskan variabel 
dependen sangat terbatas. Sebaliknya, apabila R2 semakain mendekati 
100% berarti semua variabel independen dalam model memberikan hampir 
semua informasi yang diperlukan untuk memprediksi variabel 
independennya (Purwanto dan Sulistyastuti,2017:195) dalam Gugum 
Gumilang Wirakanda dan Apriyanti (2020). Berikut rumus koefisien 
determinasi: 








HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Obyek Penelitian 





      Sejarah Samsung dimulai pada tahun 1938  dengan didirikannya 
perusahaan Samsung oleh Lee Byung-chul. Perusahaan ini secara 
bertahap berkembang menjadi korporasi multinasional seperti saat 
sekarang. Samsung bermula ketika Lee Byung-chul datang ke kota 
Daegu dan kemudia mendirikan Samsung Sanghoe. Samsung Sanghoe 
adalah perusahaan kecil dengan mempekerjakan 40 karyawan yang 
berada di Su-dong atau sekarang lebih dikenal dengan Ingyo-dong.  
      Lee Byung-chul mengusahakan agar Samsung bisa menjadi 
pemimpin industri dalam semua bidang seperti asuransi, sekuritas dan 
ritel. Pada akhir tahun 1960, Samsung sudah mulai berkembang menjadi 
salah satu industri elektronik dan membentuk berbagai divisi elektronik 





Co, Samsung Semiconductor & Telecommunications Co dan Samsung 
Corning Co. 
         Produk elektronik pertama yang diciptakan oleh Samsung pada saat 
itu adalah satu set televise hitam-putih. Kemudian di tahun 1980, 
perusahaan Samsung mulai membangun suatu perangkat telekomunikasi 
dengan membeli Hanguk Jeonja Tongsin. Dan produk awal yang 
diciptakannya adalah Switchboards.  Fasilitas tersebut kemudian 
semakin berkembang menjadi salah satu sistem manufaktur faks dan 
telepon dan juga menjadi pusat dari manufaktur telepon Samsung. 
Sampai saat ini perusahaan Samsung tercatat sudah menghasilkan lebih 
dari 800 juta ponsel. Pada tahun 1980, Samsung sudah dikelompokkan 
bersama dengan dibawah Samsung Electronics Co, Ltd. Tahun 1990, 
Samsung mulai bangkit menjadi salah satu perusahaan internasional. 
Menariknya lagi cabang dari konstruksi Samsung juga mendapatkan 
kontrak untuk bisa membangun satu petronas towers yang ada di 
Malaysia, Khalifa Burj di Uni Emirat Arab dan Taipei 101 di Taiwan. 
Tahun 1992, Samsung berhasil menjadi salah satu produsen terbesar di 
dunia yang menciptakan memory chips dan membuat chip terbesar di 
dunia setelah Intel. Sepuluh tahun kemudian, Samsung berhasil tumbuh 
sebagai produsen terbesar di dunia yang membuat panel layar liquid-
crystal. Samsung dan Sony sempat mendirikan S-LCD dan menjadi 
perusahaan patungan agar dapat menyediakan pasokan yang stabil dari 





mengoperasikan pabrik di tanjung, korea selatan. Samsung dikenal 
sebagai perusahaan terbesar kedua setelah Nokia yang menjadi produsen 
ponsel khususnya di Eropa barat dan Amerika.  Keberhasilan perusahaan 
Samsung sebagai salah satu penyedia teknologi dan elektronik hingga 
kini terus berkembang kuat di pasar Internasional dengan produk 
elektronik yang pastinya kini sudah menjadi kebutuhan masyarakat 
seperti printer Samsung, TV-LCD, tabung gambar, dan produk teknologi 
lainnya. Samsung juga telah berhasil menjadi yang terbaik di dunia 
dalam bidang industri LCD pada tahun 1993. 
(https://www.pranataprinting.com/sejarah-awal-perusahaan-samsung-
dan-perkembangannya/). 
         Awal kesuksesan Samsung di dunia smartphone dimulai pada 27 
April 2009. Samsung merilis handphone Android pertamanya, yakni 
Samsung i7500. Handphone ini menawarkan layar sentuh Amoled 
berukuran 3.2 inci. OS yang digunakan pada handphone ini adalah OS 
Android Cupcake 1.5. Kemudian keberhasilan Samsung dalam platform 
Android dimulai dengan peluncuran Samsung Galaxy S. Tidak hanya itu, 
beberapa handphone galaxy lainnya pun memperoleh sambutan yang 
tinggi dipasaran seperti Samsung Galaxy Mini, Samsung Galaxy Young 
dan Samsung Galaxy Note. 
       Seiring berjalannya waktu, Samsung telah banyak mengeluarkan 
smartphone canggihnya dengan teknologi terkini yang dapat 





tahun 2019 banyak produk handphone Samsung yang diluncurkan di 
pasaran diantaranya adalah Samsung Galaxy A30, Samsung Galaxy A50, 
Samsung Galaxy Note 10, Samsung Galaxy Note 10+, Samsung Galaxy 
A50s, Samsung Galaxy A30s, Samsung Galaxy A20s, Samsung Galaxy 
A80, dll. Di tahun 2020, Samsung juga merilis produk handphonenya 
lagi diantaranya ada Samsung Galaxy Xcover Pro, Samsung Galaxy 
Note10 Lite, Samsung Galaxy S10 Lite, Samsung Galaxy A01, Samsung 
Galaxy A71. Kemudian pada tahun 2021 tepatnya pada bulan Maret dan 
April, Samsung merilis smartphone terbarunya yaitu Samsung Galaxy 
A52, Samsung Galaxy A52 5G, Samsung Galaxy A72, Samsung Galaxy 
F02s, Samsung Galaxy F12. Banyaknya smartphone yang dikeluarkan 
oleh Samsung disetiap tahun membuktikan bahwa Samsung masih 
mampu bersaing dengan merek-merek lain yang baru muncul dipasaran 
Indonesia. 
2. Visi dan Misi Samsung 
Visi 2020: 
“Menginspirasi Dunia, Menciptakan Masa Depan”. 
Misi : 
Menginspirasi dunia dengan teknologi inovatif, produk dan desain yang 
memperkaya kehidupan masyarakat dan berkontribusi pada kemakmuran 







B. Hasil Penelitian 
1. Gambaran Umum Responden 
      Untuk mengetahui gambaran responden maka akan dibahas tentang 
jenis kelamin dan usia responden. 
a. Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin 
      Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin pada 
penelitian yang akan dilakukan di Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Universitas Pancasakti Tegal disajikan pada tabel berikut: 
Tabel 4.1 
Jenis Kelamin Responden 
 
No Jenis Kelamin Jumlah Presentase 
1 Laki-Laki 24 24% 
2 Perempuan 76 76% 
 Total 100 100% 
 
Tabel diatas menunjukan bahwa kebanyakan responden berjenis 
kelamin perempuan dengan jumlah sebanayak 76 atau 76%, dan 
sisanya dengan jenis kelamin laki-laki sebanyak 24 responden atau 
24%. 




No Usia Responden Jumlah Presentase 
1 18-> 23 Tahun 88 88% 
2 24->30 Tahun 12 12% 






Dari 100 responden yang menggunakan handphone Samsung, 88% 
diantaranya berusia 18->23 tahun, dan 12% diantaranya berusia 24-
>30 tahun. 
 
2. Uji Penelitian 
      Uji penelitian dalam penelitian ini adalah uji validitas dan reliabilitas 
seluruh variabel penelitian yaitu kualitas produk (X1), citra merek (X2), 
promosi (X3), terhadap keputusan pembelian (Y). Dalam penelitian ini 
proses perhitungan uji validitas dan reliablitas yang berdasarkan skore hasil 
kuesioner melalui google from yang telah di isi oleh 100 responden akan 
diolah dengan menggunakan MS. Excel dan Program SPSS. 
a) Uji validitas 
      Peneliti melakukan penyebaran kuesioner untuk mendapatkan 
data primer yang berupa jawaban dari responden Mahasiswa FEB 
UPS Tegal yang menggunakan handphone Samsung. Peneliti 
memberikan 39 butir pernyataan yang terdiri dari 11 pernyataan 
untuk variabel kualitas produk dan promosi, 8 pernyataan untuk 
variabel citra merek, dan 9 pernyataan untuk variabel keputusan 
pembelian. 
Tabel 4.3 
Hasil Uji Validitas 
 





Y1.1 0,879 0,361 0,000 Valid 
Y1.2 0,867 0,361 0,000 Valid 
Y1.3 0,568 0,361 0,001 Valid 





Y1.5 0,771 0,361 0,000 Valid 
Y1.6 0,727 0,361 0,000 Valid 
Y1.7 0,731 0,361 0,000 Valid 
Y1.8 0,748 0,361 0,000 Valid 







X1.1 0,817 0,361 0,000 Valid 
X1.2 0,657 0,361 0,000 Valid 
X1.3 0,851 0.361 0,000 Valid 
X1.4 0,683 0,361 0,000 Valid 
X1.5 0,811 0,361 0,000 Valid 
X1.6 0,718 0,361 0,000 Valid 
X1.7 0,657 0,361 0,000 Valid 
X1.8 0,713 0,361 0,000 Valid 
X1.9 0,630 0,361 0,000 Valid 
X1.10 0,750 0,361 0,000 Valid 






X2.1 0,465 0,361 0,010 Valid 
X2.2 0,818 0,361 0,000 Valid 
X2.3 0,701 0,361 0,000 Valid 
X2.4 0,568 0,361 0,001 Valid 
X2.5 0,675 0,361 0,000 Valid 
X2.6 0,591 0,361 0,001 Valid 
X2.7 0,666 0,361 0,000 Valid 







X3.1 0,683 0,361 0,000 Valid 
X3.2 0,511 0,361 0,004 Valid 
X3.3 0,549 0,361 0,002 Valid 
X3.4 0,680 0,361 0,000 Valid 
X3.5 0,501 0,361 0,005 Valid 
X3.6 0,698 0,361 0,000 Valid 
X3.7 0,718 0,361 0,000 Valid 
X3.8 0,574 0,361 0,001 Valid 
X3.9 0,637 0,361 0,000 Valid 
X3.10 0,690 0,361 0,000 Valid 
X3.11 0,663 0,361 0,000 Valid 
 
Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan bahwa uji validitas dari 
n=30 didapat nilai r tabel= 0,361 dan semua item adalah valid karena 
nilai R hitung lebih besar dari R tabel (0,361), serta taraf 





b) Uji Reliabilitas 
      Uji reliabilitas merupakan alat untuk mengukur suatu kuesioner 
yang merupakan indikator dari variabel. Suatu variabel dikatakan 




Variabel Cronbach Alpha Keterangan 
Keputusan Pembelian 0,915 Reliabel 
Kualitas Produk 0,911 Reliabel 
Citra Merek 0,807 Reliabel 
Promosi 0,836 Reliabel 
 
Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui semua hasil dari variabel 
kualitas produk, citra merek, promosi terhadap keputusan pembelian 
memiliki nilai Cronbach alpha > 0,70 yang artinya maka semua 
variabel tersebut dapat dinyatakan reliabel. 
3. Transformasi data dari ordinal menjadi interval dengan menggunakan 
Method Of Successive Interval (MSI) 
      Sebelum data kuesioner dianalisis secara regresi, maka dilakukan 
dengan Method of Successive Interval (MSI). Cara meningkatkan skala ukur 
ordinal menjadi tingkat interval adalah dengan menggunakan Method of 
Successive Interval (MSI), yaitu suatu metode untuk mentranformasikan 
dari skala ordinal menjadi data berskala interval.  
      Peneliti menggunakan MS. Excel untuk merubah data ordinal menjadi 






4. Uji Asumsi Klasik 
a. Uji Normalitas 
      Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 
regresi, variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi 
normal. 
Hasil uji normalitas dapat dilihat pada tabel berikut: 
Tabel 4.5 
Hasil Uji Kolmogorov-Smirnov 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized Residual 
N 100 
Normal Parametersa,b Mean .0000000 
Std. Deviation 2767.60867364 
Most Extreme Differences Absolute .066 
Positive .050 
Negative -.066 
Test Statistic .066 
Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
d. This is a lower bound of the true significance. 
 
      Berdasarkan uji normalitas Kolmogorof-Smirnov didapat nilai 
signifikansi sebesar 0,200 lebih besar dari 0,05 maka dapat 
disimpulkan bahwa data berdistribusi normal. 
      Selain menggunakan uji kolmogorof-smirnov, uji normalitas 
dapat dilakukan dengan cara melihat grafik histogram dan grafik P-










      Berdasarkan gambar di atas dapat dilihat bahwa grafik histogram 
membentuk lonceng. Hal ini menunjukan bahwa data dalam penelitian ini 
berdistribusi normal. 
      Sedangkan grafik P-P Plot of Regression Standardized Residual dapat 








Grafik P-P Plot of Regression Standardized Residual 
 
 
      Grafik P-P Plot of Regression Standardized Residual di atas terlihat 
adanya data yang tersebar disekitar garis diagonal yang mengikuti arah 
garis diagonal. Hal ini menunjukkan bahwa data dalam penelitian ini 
berdistribusi normal. 
 
b. Uji Heteroskedastisitas 
      Uji heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model 
regresi terjadi ketidaksamaan variance dan residual satu pengamatan 
ke pengamatan yang lain. Jika variance dari residual satu 
pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka disebut 





Model regresi yang baik adalah yang Homoskedastisitas atau tidak 
terjadi Heteroskedastisitas. Hasil uji heteroskedastisitas dapat dilihat 




Hasil Uji Hetroskedastisitas 
    
      Dari hasil uji heteroskedastisitas di atas dapat disimpulkan 
bahwa tidak ada pola yang jelas serta titik-titik menyebar menyebar 
di atas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y. sehingga dapat 
dikatakan tidak terjadi heteroskedastisitas. 
      Kemudian uji heteroskedastisitas juga bisa dapat dilihat melalui 
uji glejser. Dikatakan tidak terjadi heteroskedastisitas jika nilai 














T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 1473.949 731.145  2.016 .047 
Kualitas Produk .017 .043 .083 .391 .697 
Citra Merek .076 .078 .248 .973 .333 
Promosi -.052 .049 -.257 -1.071 .287 
a. Dependent Variable: RES2 
 
      Hasil dari uji glejser di atas dapat diperoleh nilai signifikansi 
kualitas produk sebesar 0,697 > 0,05, nilai signifikansi citra merek 
sebesar 0,333 > 0,05, dan nilai signifikansi promosi sebesar 0,287 > 
0,05. Dalam hal ini maka tidak terjadi heteroskedastisitas. 
 
c. Uji Multikolonieritas 
Uji multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). 
Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi diantara 
variabel independen. Hasil dari uji multikolonieritas dapat dilihat 




























a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 
      Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa hasil uji multikolonieritas 
untuk variabel kualitas produk, citra merek, promosi menghasilkan 
nilai tolerance 0,226; 0,157; 0,178 dan VIF 4,433; 6,363; 5,628. Dari 
hasil tersebut nilai tolerance lebih besar dari 0,1 dan nilai VIF lebih 
kecil dari 10. Sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi 
multikolonieritas. 
d. Uji Autokorelasi 
      Uji autokorelasi bertujuan menguji apakah dalam model regresi 
linear ada korelasi antara kesalahan pengganggu pada periode t 
dengan kesalahan pengganggu pada periode t-1 (sebelumnya). Hasil 














a. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas Produk, Citra Merek 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 
Dari hasil uji autokorelasi di atas, didapatkan nilai Durbin-Watson 
sebesar 2,113. Dibandingkan dengan nilai tabel dengan taraf signifikan 
5%, sampel 100 dan jumlah variabel independen = 3 (K=3) diperoleh 
sebagai berikut: 
Dasar: 
d < dl atau d > 4-dl  = Terdapat autokorelasi 
du < d < 4-du   = Tidak terdapat autokorelasi 
dl < d < du atau 4-du < d < 4-dl = Tidak ada kesimpulan 
 
Tabel 4.9 
Distribusi Nilai DW Test 
 
 K=3  
N Dl Du 
100 1,613 1,736 
 
Hasil dari d sebesar = 2,113; nilai dl = 1,613; nilai du = 1,736; nilai 4-dl = 
2,387; nilai 4-du = 2,264. 
Karena du < d < 4-du atau 1,736 < 2,113 < 2,264 maka dapat disimpulkan 






5. Analisis Regresi Linear Berganda 
      Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh 
dua atau lebih variabel independen terhadap variabel dependen. Hasil dari 
analisis regresi linear berganda dapat dilihat pada tabel berikut: 
Tabel 4.10 











Dari hasil analisis regresi linear berganda di atas maka dapat dibuat 
persamaan regresi sebagai berikut: 
Y= 703,735 + 0,170X1 + 0,354X2 + 0,392X3 + e 
Adapun persamaan regresi di atas dapat dijelaskan sebagai berikut: 
1) Nilai konstanta dalam persamaan regresi tersebut sebesar 703,735, 
artinya jika variabel Kualitas Produk (X1), Citra Merek (X2), 
Promosi (X3) nilainya adalah 0, maka konsumen yang melakukan 








Produk (X1) ,170 ,069 
Citra Merek 
(X2) ,354 ,124 
Promosi (X3) 
,392 ,077 





2) Dalam model persamaan regresi tersebut nilai koefisien regresi 
variabel Kualitas Produk (X1) sebesar 0,170 dengan arah positif, 
yang artinya jika variabel independen lain nilainya tetap dan kualitas 
produk meningkat 1%, maka keputusan pembelian akan meningkat 
sebesar 0,170. 
3) Dalam model persamaan regresi tersebut nilai koefisien regresi 
variabel Citra Merek (X2) sebesar 0,354 dengan arah positif, yang 
artinya jika variabel independen lain nilainya tetap dan citra merek 
meningkat 1%, maka keputusan pembelian akan meningkat sebesar 
0,354. 
4) Dalam model persamaan regresi tersebut nilai koefisien regresi 
variabel Promosi (X3) sebesar 0,392 dengan arah positif, yang 
artinya jika variabel independen lain nilainya tetap dan promosi 
meningkat 1%, maka keputusan pembelian akan meningkat sebesar 
0,392. 
 
Hasil Uji Hipotesis 
a. Uji signifikan parsial (Uji t) 
      Uji t digunakan untuk menguji seberapa besar pengaruh variabel 
bebas yang terdiri dari kualitas produk (X1), citra merek (X2), dan 
promosi (X3) secara parsial terhadap variabel terikat yaitu keputusan 





sampel, k=jumlah variabel) jadi 100-4= 96, dilihat dari t tabel ke 96 dan 
taraf signifikansinya 0,05 maka hasil yang diperoleh untuk t tabel= 
1,660. 
 Hasil dari uji t dapat dilihat pada tabel berikut: 
Tabel 4.11 







T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 703.735 1159.295  .607 .545 
Kualitas Produk (X1) .170 .069 .205 2.473 .015 
Citra Merek (X2) .354 .124 .284 2.857 .005 
Promosi (X3) .392 .077 .473 5.066 .000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 
 
Berdasarkan hasil uji t pada tabel di atas, maka dapat dijelaskan sebagai berikut: 
1) Variabel Kualitas Produk (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
Dari perhitungan uji statistik t diperoleh nilai t hitung 2,473 > t tabel 1,660 
dengan tingkat nilai signifikansi sebesar 0,015 < 0,05 maka Ho ditolak dan 
H1 diterima. Hal ini dapat disimpulkan bahwa variabel kualitas produk 
berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian handphone 
merek Samsung. 
2) Variabel Citra Merek (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
Dari perhitungan uji statistik t diperoleh nilai t hitung 2,857 > t tabel 1,660 
dengan tingkat nilai signifikansi sebesar 0,005 < 0,05 maka Ho ditolak dan 





berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian handphone 
merek Samsung. 
3) Variabel Promosi (X3) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
Dari perhitungan uji statistik t diperoleh nilai t hitung 5,066 > t tabel 1,660 
dengan tingkat nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 maka Ho ditolak dan 
H3 diterima. Hal ini dapat disimpulkan bahwa variabel promosi 
berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian handphone 
merek Samsung. 
 
b. Uji F 
      Uji F digunakan untuk menguji seberapa besar pengaruh variabel 
independen yaitu kualitas produk (X1), citra merek (X2) dan promosi (X3) 
secara simultan terhadap variabel dependen yaitu keputusan pembelian (Y). 
Hasil F tabel didapatkan dari rumus df 1 = k-1 (k=jumlah variabel) jadi 4-1= 
3, dan df 2 n-k (n=jumlah sampel, k=jumlah variabel) jadi 100-4= 96, maka 
dapat dilihat F tabel berdasarkan df 1 dan df 2 diperoleh F tabel = 2,70.  
Hasil uji F dapat dilihat pada tabel berikut: 
Tabel 4.12 
Hasil Uji F 
ANOVAa 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 4341124713.972 3 1447041571.324 183.192 .000b 
Residual 758306119.268 96 7899022.076   
Total 5099430833.240 99    
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 





      Dari hasil uji F di atas menunjukkan nilai F hitung 183,192 > F tabel 2,70, 
dengan signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 sehingga Ho ditolak dan H4 diterima. 
Maka dapat disimpulkan bahwa secara simultan variabel independen yang 
terdiri dari Kualitas Produk (X1), Citra Merek (X2), Promosi (X3) terdapat 
pengaruh terhadap variabel dependen yakni Keputusan Pembelian (Y). 
6. Analisis Koefisien Determinasi 
      Koefisien determinasi mengukur besarnya persentase pengaruh semua 
variabel independen dalam model regresi terhadap variabel dependennya. 
Besarnya nilai koefisien determinasi berupa persentase, yang menunjukan 
persentase variasi nilai variabel dependen yang dapat dijelaskan oleh model 
regresi. Hasil dari uji koefisien determinasi dapat dilihat pada tabel berikut: 
Tabel 4.13 
Hasil Uji Koefisien Determinasi 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .923a .851 .847 2810.51989 
a. Predictors: (Constant), Promosi (X3), Kualitas Produk (X1), Citra 
Merek (X2) 
 
      Berdasarkan hasil di atas dapat diketahui nilai Adjusted R Square adalah 
0,847 atau sama dengan 84,7%. Hal ini berarti bahwa sebesar 84,7% Keputusan 
Pembelian handphone Samsung pada mahasiswa FEB Universitas Pancasakti 
Tegal dipengaruhi oleh variabel independen (kualitas produk, citra merek dan 







      Berdasarkan hasil pengujian di atas, maka dapat diinterpretasikan hasil dari 
hipotesis peneliti sebagai berikut: 
1. Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 
      Hasil penelitian menunjukkan bahwa nilai koefisien regresi variabel 
kualitas produk (X1) sebesar 0,170 dengan nilai t hitung 2,473 > t tabel 
1,660 serta nilai signifikansinya 0,015 < 0,05. Sehingga kualitas produk 
berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian handphone 
merek Samsung. 
      Implikasi teoritis dalam penelitian ini bahwa produk merupakan segala 
sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk dapat diperhatikan, diminta, 
dicari, dibeli, digunakan atau dikonsumsi pasar sebagai alat untuk dapat 
memenuhi kebutuhan atau keinginan pasar yang bersangkutan (Tjiptono, 
2008:95) 
      Implikasi praktis dari penelitian ini menunjukkan kualitas produk 
menjadi faktor penentu untuk mahasiswa dalam menentukan keputusan 
pembelian. Semakin baik kualitas produk yang dihasilkan oleh Samsung, 
maka akan ada banyak dorongan suatu konsumen untuk membeli sebuah 
produk. 
      Penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh Andi Nanna 
Binti Andi Amir (2019) yang membuktikan bahwa kualitas produk 






2. Pengaruh Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian 
      Hasil penelitian menunjukkan bahwa nilai koefisien regresi variabel 
citra merek (X2) sebesar 0,354 dengan nilai t hitung 2,857 > t tabel 1,660 
serta nilai signifikansinya 0,005 < 0,05. Sehingga citra merek berpengaruh 
dan signifikan terhadap keputusan pembelian handphone merek Samsung. 
      Implikasi teoritis dalam penelitian ini bahwa citra merek merupakan 
seperangkat keyakinan, ide dan kesan yang dimiliki oleh seseorang terhadap 
suatu produk, oleh sebab itu sikap dan tindakan konsumen terhadap suatu 
merek sangat ditentukan oleh citra merek yang dimiliki (Kotler, 2001). Citra 
merek dapat memberikan kesan tersendiri terhadap para konsumen, apabila 
konsumen merasa puas dengan produknya maka konsumen akan membeli 
atau mengkonsumsi produk tersebut. 
     Implikasi praktis dari penelitian ini menunjukkan citra positif terhadap 
suatu merek dibenak mahasiswa akan menentukan bagi mahasiswa untuk 
melakukan keputusan pembelian. Citra yang positif terhadap suatu merek 
akan lebih mudah suatu konsumen untuk melakukan dorongan dalam 
melakukan keputusan pembelian. 
      Penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh Agung 
Pratama dan Realize (2020) yang membuktikan bahwa citra merek 








3. Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian 
      Hasil penelitian menunjukkan bahwa nilai koefisien regresi variabel 
promosi (X3) sebesar 0,392 dengan nilai t hitung 5,066 > t tabel 1,660 serta 
nilai signifikansinya 0,000 < 0,05. Sehingga promosi berpengaruh dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian handphone merek Samsung. 
      Implikasi teoritis dalam penelitian ini bahwa promosi merupakan 
aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi 
atau membujuk, dan atau mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan 
produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada produk yang 
ditawarkan perusahaan yang bersangkutan (Tjiptono, 2008:219) 
      Implikasi praktis dari penelitian ini menunjukkan bahwa suatu promosi 
yang dilakukan terus-menerus dari berbagai media akan lebih 
mempermudah suatu perusahaan dalam menggapai pasar sasaran. Promosi 
yang dilakukan Samsung dengan menggunakan media online untuk 
mempromosikan produk handphonennya akan memberikan kemudahan 
konsumen khususnya mahasiswa dalam menentukan keputusan pembelian. 
Kemudian promosi penjualan saat menjelang hari raya lebaran atau akhir 
tahun biasanya Samsung memberikan diskon kepada konsumennya yang 
akan membeli, hal ini tentu akan menjadi ketertarikan konsumen untuk 
melakukan keputusan pembelian. 
      Penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh Tabelessy 






4. Pengaruh Kualitas Produk (X1), Citra Merek (X2) dan Promosi (X3) 
Secara Simultan Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
      Hasil penelitian uji F menunjukkan bahwa nilai F hitung sebesar 
183,192 > F tabel 2,70 serta nilai signifikansinya sebesar 0,000 < 0,05. 
Sehingga kualitas produk, citra merek dan promosi secara simultan 
berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
      Implikasi teoritis dalam penelitian ini menunjukkan bahwa keputusan 
pembelian merupakan suatu keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh 
ekonomi keuangan, teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi, 
promosi, physical evidence, people, dan process (Alma, 2011:96). Dimana 
produk menurut Kottler dan Keller (2018:4) adalah segala sesuatu yang 
dapat ditawarkan kepada pasar untuk memuaskan suatu keinginan atau 
kebutuhan, termasuk barang fisik, jasa pengalaman, acara, orang, tempat, 
properti, organisasi, informasi dan ide. Dimensi produk meliputi beberapa 
hal seperti kualitas produk dan citra merek, dan promosi.  
      Implikasi praktis dari penelitian ini bahwa kualitas produk, citra merek 
dan promosi merupakan faktor penting yang dapat mempengaruhi 
keputusan pembelian. Semakin baik kualitas suatu produk yang dihasilkan 
dan citra positif yang dimiliki perusahaan serta promosi yang terus-menerus 
dilakukan oleh perusahaan maka akan meningkatkan dorongan konsumen 





      Penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh Bambang 
Somantri, dkk (2020) yang membuktikan bahwa semua variabel independen 








KESIMPULAN DAN SARAN 
 
A. Kesimpulan 
      Berdasarkan uraian pada hasil penelitian dan pembahasan dapat diambil 
beberapa kesimpulan yaitu: 
1. Variabel kualitas produk (X1) terdapat pengaruh positif terhadap keputusan 
pembelian (Y) handphone Samsung. Hal ini dibuktikan dengan nilai 
koefisien regresi kualitas produk (X1) sebesar 0,170 dengan nilai t hitung 
2,473 > t tabel 1,660 serta nilai signifikansinya 0,015 < 0,05 yang artinya 
hipotesis diterima. 
2. Variabel citra merek (X2) terdapat pengaruh positif terhadap keputusan 
pembelian (Y) handphone Samsung. Hal ini dibuktikan dengan nilai 
koefisien regresi citra merek (X2) sebesar 0,354 dengan nilai t hitung 2,857 
> t tabel 1,660 serta nilai signifikansinya 0,005 < 0,05 yang artinya hipotesis 
diterima. 
3. Variabel promosi (X3) terdapat pengaruh positif terhadap keputusan 
pembelian (Y) handphone Samsung. Hal ini dibuktikan dengan nilai 
koefisien regresi promosi (X3) sebesar 0,392 dengan nilai t hitung 5,066 > 
t tabel 1,660 serta nilai signifikansinya 0,000 < 0,05 yang artinya hipotesis 
diterima. 
4. Kualitas produk (X1), citra merek (X2), dan promosi (X3) secara simultan 





Samsung. Hal ini dibuktikan dengan nilai F hitung 183,192 > F tabel 2,70 




      Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, maka peneliti memberikan 
beberapa saran antara lain: 
1. Bagi Perusahaan 
a. Untuk variabel kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian. Dengan begitu sebaiknya perusahaan dapat lebih 
meningkatkan lagi kualitas produknya dengan baik agar produk 
memiliki daya tahan yang kuat sehingga memberikan kepercayaan 
kepada konsumen. Kemudian perusahaan harus lebih 
memperhatikan desain dari produk dengan menambahkan tampilan 
yang lebih menarik dan modern agar konsumen tidak bosan dengan 
desain yang diberikan oleh Samsung. 
b. Untuk variabel citra merek berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian. Dengan begitu sebaiknya perusahaan dapat 
mempertahankan citra produknya yang sudah baik di mata 
konsumen dan dapat memberikan citra yang positif terhadap 
pemakai. 
c. Ditemukan bahwa promosi berpengaruh terhadap keputusan 





penelitian ini yaitu sebesar 0,392. Maka dari itu sebaiknya iklan 
Samsung harus bisa dilakukan lebih gencar lagi untuk generasi muda 
misalnya di sekolah atau di beberapa kampus. Kemudian pemasaran 
langsung yang dilakukan Samsung harus lebih ditingkatkan lagi 
dengan memanfaatkan media sosial seperti melalui Whatsapp, 
Instagram dan media sosial lainnya. 
d. Ditemukan bahwa semua variabel independen yang terdiri dari 
kualitas produk (X1), citra merek (X2) dan promosi (X3) secara 
simultan berpengaruh terhadap variabel dependen yaitu keputusan 
pembelian (Y). Maka dari itu sebaiknya perusahaan dapat lebih 
meningkatkan lagi kualitas produknya yang sudah baik dan 
mempertahankan citra positif perusahaan yang sudah ada dibenak 
konsumen serta memberikan promosi yang lebih gencar lagi 
khususnya di beberapa kampus agar mahasiswa dapat lebih mudah 
dan mengenal produk Samsung yang dikeluarkan dan dapat 
menentukan keputusan pembelian. 
 
2. Bagi Peneliti Selanjutnya 
      Disarankan peneliti selanjutnya dapat melakukan penelitian lebih dalam 
mengenai variabel kualitas produk (X1), citra merek (X2), dan promosi 
(X3). Hal ini tentunya akan menjadi bahan untuk melakukan penelitian yang 
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Lampiran 1. Kuesioner Online Penelitian 
ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI KEPUTUSAN 
PEMBELIAN HANDPHONE MEREK SAMSUNG PADA MAHASISWA 
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS UNIVERSITAS PANCASAKTI 
TEGAL 
Responden yang terhormat, 
Perkenalkanlah saya Muhammad Gilang Akbar, mahasiswa Jurusan Manajamen 
Konsentrasi Pemasaran Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Pancasakti 
Tegal, sedang melakukan penelitian untuk tugas akhir skripsi saya. Apabila anda 
Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Pancasakti Tegal yang 
memakai handphone merek Samsung, mohon kesediaan anda untuk meluangkan 
waktu mengisi atau menjawab daftar pernyataan dibawah ini dengan benar. Data 
yang saya peroleh hanya akan digunakan untuk keperluan menyusun tugas akhir 
skripsi saja. Saya mengucapkan banyak terimakasih atas partisipasi yang anda 
berikan. 
Pilihlah salah satu jawaban, dengan cara mengklik di pilihan anda. 
Bagian I 
Nama Responden : 
Jenis Kelamin  :  o Laki-laki  o Perempuan 
Usia   :  o 18 - ≥ 23 Tahun o 24 - ≥ 30 Tahun 
Status   :  o Mahasiswa FEB Universitas Pancasakti Tegal 





Semester  : o 1 o 2 o 3 o 4 o 5 o 6 o 7 o 8 
A. Jika saudara bukan Mahasiswa FEB Universitas Pancasakti Tegal, cukup 
sampai disini pengisian kuesionernya. 
B. Jika saudara Mahasiswa FEB Universitas Pancasakti Tegal, silahkan untuk 
melanjutkan pengisian kuesionernya. 
C. Sebelum pengisian kuesioner lebih lanjut, apakah saudara pernah 
menggunakan atau membeli handphone merek Samsung? 
o Ya 
o Tidak 
Jika tidak, cukup sampai disini pengisian kuesioner saudara. 
Jika ya, silahkan lanjut pengisian kuesioner saudara. 
 
Bagian II 
Berdasarkan pengalaman anda selama ini, berilah tanda (√) pada kolom yang 
telah disediakan, sesuai dengan harapan anda dan kenyataan dengan keterangan: 
SS : Sangat Setuju 
S : Setuju 
N : Netral 
TS : Tidak Setuju 
STS : Sangat Tidak Setuju 
 
Kualitas Produk (X1) 
No Pernyataan Tanggapan Responden 
SS S N TS STS 
1. Handphone Samsung memiliki bentuk 
yang menarik 
     
2. Handphone Samsung memiliki ukuran 
yang pas saat digenggam sehingga 
memudahkan konsumen saat 
menggunakan 
     
3. Handphone Samsung memiliki struktur 
fisik produk yang menarik 
     
4. Handphone Samsung memiliki warna 
yang bervariasi 





5. Handphone Samsung memberikan 
kenyamanan kepada konsumen saat 
mengoperasikan 
     
6. Handphone Samsung memiliki spesifikasi 
yang bagus dan memiliki banyak jenis tipe 
     
7. Handphone Samsung terkenal dengan 
produk yang memiliki daya tahan lama 
     
8. Handphone Samsung memiliki fungsi 
yang sesuai dengan jenisnya 
     
9. Handphone Samsung mudah diperbaiki 
sendiri jika mengalami kerusakan 
     
10 Tampilan yang menarik membuat 
handphone Samsung dapat memberikan 
gaya kepada konsumen 
     
11. Handphone Samsung memiliki desain 
tampilan yang konsumen harapkan 
     
 
 
Citra Merek (X2) 
No Pernyataan Tanggapan Responden 
SS S N TS STS 
1. Merek Samsung sudah sangat terkenal 
dikalangan masyarakat 
     
2. Samsung adalah merek yang dapat 
dipercaya keunggulan produknya 
     
3. Kebanyakan konsumen membeli 
handphone Samsung karena untuk gaya 
hidup 
     
4. Merek Samsung hanya digunakan oleh 
konsumen kelas menengah ke atas 
     
5. Merek Samsung yang sudah terkenal akan 
mempengaruhi konsumen dalam 
mengambil keputusan pembelian 
     
6. Produk handphone Samsung memberikan 
manfaat yang banyak bagi konsumen 
     
7. Pelayanan yang baik dari perusahaan akan 
membuat citra yang positif pada merek 
Samsung 
     
8. Handphone Samsung memberikan 
jaminan kualitas produknya yang terbaik 








No Pernyataan Tanggapan Responden 
SS S N TS STS 
1. Iklan handphone Samsung memberikan 
informasi kepada konsumen mengenai 
keunggulan handphone Samsung 
     
2. Iklan handphone Samsung dapat 
membujuk konsumen untuk membeli 
handphone Samsung 
     
3. Iklan handphone Samsung membuat 
konsumen ingat dengan produk Samsung 
yang memiliki kualitas baik. 
     
4. Iklan handphone Samsung membuat 
konsumen yakin dengan produk Samsung 
     
5. Pemberian potongan harga setiap 
pembelian handphone Samsung akan 
menarik konsumen untuk melakukan 
keputusan pembelian 
     
6. Pemberian garansi setiap pembelian 
handphone Samsung akan membuat 
konsumen tidak ragu dalam menentukan 
keputusan pembelian 
     
7. Mengadakan acara di setiap launching 
produk Samsung akan memudahkan 
Samsung dalam mendekati konsumen 
     
8. Pemberian sponsor oleh Samsung ke 
sebuah acara event dapat meningkatkan 
citra yang positif untuk Samsung 
     
9. Kegiatan sosial yang diadakan Samsung 
bisa menjadi nilai positif perusahaan 
     
10. Promosi melalui email akan memudahkan 
Samsung dalam menjangkau konsumen 
     
11. Memanfaatkan aplikasi Facebook dan 
Whatsapp dalam mempromosikan 
handphone Samsung akan lebih 
mempermudah konsumen dalam membeli 










Keputusan Pembelian (Y) 
No Pernyataan Tanggapan Responden 
SS S N TS STS 
1. Handphone Samsung sesuai dengan apa 
yang dibutuhkan konsumen 
     
2. Informasi yang mudah didapatkan 
mengenai produk Samsung akan membuat 
konsumen lebih mudah dalam 
menentukan keputusan pembelian 
     
3. Konsumen perlu melakukan pengamatan 
produk Samsung dalam pengambilan 
keputusan pembelian 
     
4. Membeli handphone Samsung menjadi 
alternatif konsumen untuk mencari 
handphone dengan kualitas terbaik 
     
5. Handphone Samsung menjadi alternatif 
ketika konsumen bingung dalam memilih 
merek handphone lain 
     
6. Kebanyakan konsumen membeli 
handphone Samsung karena Samsung 
adalah merek yang disukai 
     
7. Kebanyakan konsumen membeli 
handphone Samsung karena dipengaruhi 
oleh orang lain 
     
8. Konsumen yang puas dengan keunggulan 
yang diberikan handphone Samsung akan 
memungkinkan dalam mengambil 
keputusan pembelian ulang 
     
9. Konsumen akan merekomendasikan 
kepada orang lain mengenai handphone 
Samsung karena merek Samsung memiliki 
kualitas yang bagus 















1. Data Pernyataan Penelitian Responden Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
No. 
Keputusan Pembelian 
Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y1.5 Y1.6 Y1.7 Y1.8 Y1.9 Total 
1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 
2 3 5 5 5 4 5 4 5 4 40 
3 5 3 3 3 3 3 3 2 2 27 
4 4 4 5 4 5 5 4 5 5 41 
5 3 4 5 3 4 3 2 5 5 34 
6 4 4 4 3 2 4 2 5 4 32 
7 2 1 2 2 1 2 2 1 2 15 
8 2 2 2 2 2 2 2 2 2 18 
9 1 2 3 2 3 2 2 2 2 19 
10 4 4 4 4 4 4 4 5 5 38 
11 3 4 4 3 2 4 3 4 4 31 
12 3 2 2 2 2 3 2 2 2 20 
13 3 3 4 3 3 3 3 4 4 30 
14 4 4 4 3 3 4 3 5 5 35 
15 4 5 5 4 4 3 2 5 4 36 
16 4 4 4 5 5 4 3 4 5 38 
17 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 
18 5 5 4 4 5 3 4 5 4 39 
19 3 3 3 5 5 5 4 4 5 37 
20 5 4 5 3 3 4 2 4 4 34 
21 3 4 4 4 3 4 3 4 4 33 
22 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 
23 2 2 1 2 2 2 2 2 3 18 
24 3 3 2 4 3 3 2 3 3 26 
25 4 4 3 4 4 4 3 4 4 34 
26 3 4 3 3 3 4 3 4 4 31 
27 1 1 2 2 2 1 2 2 3 16 
28 4 4 4 5 5 4 3 4 4 37 
29 3 3 4 3 3 4 3 5 4 32 
30 3 4 4 4 3 4 2 4 4 32 
31 3 3 3 4 3 3 3 3 3 28 
32 5 5 5 5 1 3 3 5 4 36 
33 3 4 4 3 4 4 4 3 3 32 
34 3 3 3 2 2 3 2 2 3 23 





36 3 3 3 3 2 3 2 5 3 27 
37 3 3 4 3 3 4 2 3 3 28 
38 4 5 3 4 4 5 2 5 5 37 
39 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
40 3 4 4 4 4 5 1 3 4 32 
41 3 3 3 3 3 2 2 5 4 28 
42 3 4 3 3 4 4 3 4 4 32 
43 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 
44 4 4 3 5 5 5 4 5 5 40 
45 4 4 3 4 4 1 2 5 4 31 
46 3 4 4 3 4 4 3 3 3 31 
47 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
48 4 4 4 4 3 4 2 3 4 32 
49 4 4 4 4 5 4 4 5 4 38 
50 5 4 4 5 5 5 3 5 5 41 
51 3 4 4 4 3 3 3 3 3 30 
52 4 4 4 4 3 3 2 4 4 32 
53 4 5 4 4 5 4 5 5 5 41 
54 4 4 5 4 4 4 3 4 4 36 
55 4 4 4 4 4 4 2 5 4 35 
56 1 1 3 1 1 1 1 1 2 12 
57 4 4 3 4 4 4 3 3 3 32 
58 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 
59 4 3 4 4 4 3 3 4 4 33 
60 5 5 5 4 4 3 3 5 5 39 
61 2 2 2 3 1 1 1 1 1 14 
62 3 3 3 3 2 3 1 3 2 23 
63 3 3 3 3 2 3 3 3 4 27 
64 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 
65 3 3 3 4 4 4 2 4 4 31 
66 2 2 2 2 2 2 3 3 3 21 
67 3 3 3 3 3 3 3 2 3 26 
68 1 1 1 1 1 1 2 1 1 10 
69 3 3 3 2 3 2 1 3 3 23 
70 4 4 4 5 5 4 3 5 5 39 
71 2 3 3 2 3 3 3 3 3 25 
72 2 3 4 3 4 3 4 4 3 30 
73 3 4 5 3 3 4 3 5 3 33 
74 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 
75 5 5 5 5 5 5 1 5 5 41 





77 4 4 4 5 3 4 3 4 5 36 
78 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 
79 2 1 1 4 5 1 5 1 1 21 
80 4 5 4 4 4 4 5 4 4 38 
81 5 4 3 4 5 4 3 4 5 37 
82 3 3 3 3 4 4 3 4 3 30 
83 4 3 4 4 4 4 4 3 3 33 
84 3 4 3 3 3 3 3 4 4 30 
85 4 3 4 3 4 4 4 4 4 34 
86 4 3 4 3 4 3 4 2 4 31 
87 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 
88 2 2 2 2 2 2 2 2 2 18 
89 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
90 4 4 5 4 2 3 2 4 4 32 
91 5 3 3 2 2 3 2 2 3 25 
92 2 3 2 3 2 3 3 3 2 23 
93 3 5 4 4 3 4 3 5 4 35 
94 5 5 5 4 3 4 4 3 4 37 
95 4 4 3 4 4 3 4 4 4 34 
96 2 2 2 2 2 2 2 2 2 18 
97 1 1 1 1 1 1 1 1 2 10 
98 4 4 4 3 3 4 3 4 4 33 
99 4 3 3 3 3 3 3 3 3 28 

















2. Data Pernyataan Penelitian Responden Variabel Kualitas Produk (X1) 
No. 
Kualitas Produk 
X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 X1.10 X1.11 Total 
1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 55 
2 1 2 3 4 5 4 5 4 3 5 5 41 
3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 55 
4 5 4 4 5 5 5 5 4 5 4 4 50 
5 4 3 4 4 4 5 3 5 4 3 3 42 
6 3 5 3 3 5 5 5 5 4 2 3 43 
7 2 1 2 1 3 2 2 2 3 2 2 22 
8 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 22 
9 3 2 2 2 3 1 1 3 3 1 1 22 
10 5 4 4 4 5 5 5 4 1 4 4 45 
11 4 4 3 3 4 5 5 4 2 3 4 41 
12 3 2 2 3 2 3 1 3 2 2 3 26 
13 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 43 
14 4 4 4 5 4 5 3 4 4 5 4 46 
15 5 5 5 4 4 5 5 5 3 5 4 50 
16 4 4 4 5 4 5 5 4 4 4 3 46 
17 1 1 1 1 1 1 1 1 3 1 1 13 
18 4 5 5 4 4 4 4 5 3 4 5 47 
19 5 3 3 5 4 4 5 4 3 3 4 43 
20 4 4 4 2 4 4 4 4 1 5 4 40 
21 4 4 3 4 4 3 4 3 2 3 4 38 
22 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 55 
23 3 2 4 2 1 1 1 2 1 2 2 21 
24 3 3 3 3 4 5 5 4 1 5 4 40 
25 3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 42 
26 3 4 3 4 4 3 4 4 2 3 3 37 
27 2 3 2 2 1 3 1 1 1 2 2 20 
28 4 5 4 4 3 4 5 4 3 4 4 44 
29 5 4 3 4 3 3 3 2 2 3 3 35 
30 4 4 4 4 4 4 3 3 2 3 4 39 
31 3 3 3 3 4 3 4 4 2 3 3 35 
32 4 4 4 5 5 5 4 4 3 5 5 48 
33 3 4 3 4 3 4 2 3 2 3 3 34 
34 5 4 4 5 3 5 2 3 1 3 3 38 
35 4 5 4 4 5 5 4 4 2 5 4 46 
36 3 3 3 4 3 4 3 4 2 3 3 35 
37 4 4 4 1 3 2 4 3 3 4 3 35 





39 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 22 
40 2 4 2 4 2 4 1 4 1 3 2 29 
41 3 3 3 3 2 2 2 3 2 3 2 28 
42 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 
43 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 55 
44 4 4 4 5 5 3 3 4 3 4 5 44 
45 4 3 4 5 5 5 4 5 3 4 4 46 
46 3 3 4 3 5 4 4 4 1 4 4 39 
47 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 43 
48 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 3 47 
49 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 53 
50 4 5 5 5 5 5 5 4 4 3 5 50 
51 3 2 3 3 1 4 4 4 3 3 3 33 
52 4 4 4 3 4 5 2 4 2 4 4 40 
53 4 4 5 4 3 4 4 4 4 4 4 44 
54 3 4 3 5 4 4 4 5 2 4 3 41 
55 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 45 
56 3 3 3 4 4 3 3 3 3 3 3 35 
57 4 5 5 5 4 4 4 4 3 4 3 45 
58 5 4 5 5 5 5 3 5 2 5 5 49 
59 4 4 3 4 3 4 4 3 4 4 4 41 
60 4 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 52 
61 1 1 1 2 3 3 4 2 1 2 2 22 
62 3 3 3 1 2 3 3 2 4 3 3 30 
63 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 43 
64 4 4 5 5 5 5 5 5 5 4 4 51 
65 4 4 4 3 4 5 3 3 2 3 4 39 
66 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 11 
67 3 2 4 2 3 3 2 3 2 3 2 29 
68 1 1 1 1 1 1 1 2 1 1 1 12 
69 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 2 31 
70 4 4 4 3 4 4 5 4 3 5 3 43 
71 2 3 4 3 3 2 1 3 4 2 2 29 
72 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 32 
73 5 4 3 5 2 3 1 1 1 4 3 32 
74 1 1 1 1 1 1 1 2 1 1 1 12 
75 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 54 
76 1 2 2 2 2 2 3 2 2 2 1 21 
77 5 3 4 4 5 5 5 4 4 4 4 47 
78 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 55 





80 5 5 4 4 4 5 5 4 3 4 4 47 
81 4 5 4 5 5 4 5 5 3 4 4 48 
82 4 3 4 3 3 4 3 4 2 3 3 36 
83 3 3 3 3 3 4 4 4 4 3 3 37 
84 3 3 4 3 3 4 4 3 2 3 4 36 
85 3 4 3 4 4 4 3 4 3 4 4 40 
86 3 2 2 3 3 2 2 3 2 3 1 26 
87 3 3 3 4 3 4 4 4 3 4 3 38 
88 2 3 2 1 1 1 1 1 1 2 2 17 
89 5 5 5 5 3 4 4 4 4 4 4 47 
90 3 5 4 5 5 5 4 5 2 5 4 47 
91 3 2 5 3 2 2 3 1 3 3 2 29 
92 3 2 2 3 2 3 2 3 1 3 3 27 
93 4 3 4 5 5 5 5 4 3 4 4 46 
94 5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 53 
95 4 4 4 4 4 4 5 4 3 4 4 44 
96 1 2 2 2 4 1 4 2 3 1 1 23 
97 1 1 1 5 1 1 1 1 1 1 1 15 
98 4 4 5 4 5 4 4 4 3 4 4 45 
99 4 4 4 4 4 5 4 4 3 5 4 45 



















3. Data Pernyataan Penelitian Responden Variabel Citra Merek (X2) 
No. 
Citra Merek 
X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 Total 
1 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
2 5 5 3 2 4 4 5 4 32 
3 5 4 3 2 3 3 5 5 30 
4 5 4 4 4 5 4 4 4 34 
5 5 4 2 3 4 3 5 5 31 
6 5 2 2 2 4 3 4 3 25 
7 1 2 2 3 1 1 1 3 14 
8 2 3 2 2 2 2 2 2 17 
9 1 1 2 3 2 2 2 2 15 
10 5 5 2 1 4 3 4 4 28 
11 5 4 3 2 4 3 5 3 29 
12 2 1 2 2 2 2 2 1 14 
13 4 4 3 3 4 4 4 3 29 
14 5 4 3 2 4 5 5 4 32 
15 5 5 2 2 4 5 4 5 32 
16 5 4 4 3 4 4 5 5 34 
17 1 1 3 3 1 1 1 1 12 
18 5 5 4 3 5 5 4 4 35 
19 5 5 3 2 3 4 4 3 29 
20 5 5 2 4 5 4 5 5 35 
21 5 5 2 2 5 4 4 4 31 
22 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
23 2 2 2 2 2 2 2 1 15 
24 3 4 3 3 4 3 3 3 26 
25 4 4 3 3 3 3 4 3 27 
26 4 3 3 2 3 3 3 4 25 
27 1 2 3 4 2 2 2 2 18 
28 5 5 3 3 4 4 4 4 32 
29 4 4 2 3 3 3 4 4 27 
30 4 4 3 2 4 4 4 4 29 
31 5 3 4 2 4 5 4 3 30 
32 5 5 4 3 5 4 4 5 35 
33 4 3 3 3 4 3 2 3 25 
34 5 3 2 1 3 4 3 4 25 
35 5 4 3 3 4 5 5 5 34 
36 4 3 2 2 4 3 4 3 25 
37 5 4 5 4 4 3 4 4 33 





39 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
40 4 2 1 2 4 4 4 2 23 
41 5 3 2 2 4 3 5 3 27 
42 4 4 3 3 3 4 4 3 28 
43 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
44 5 5 3 2 5 5 5 4 34 
45 5 5 3 2 4 4 4 5 32 
46 5 4 5 2 3 3 4 4 30 
47 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
48 4 4 2 2 4 4 4 4 28 
49 5 5 4 4 4 4 5 5 36 
50 5 5 3 3 5 4 5 5 35 
51 5 3 3 3 4 3 3 3 27 
52 5 4 4 2 4 4 5 4 32 
53 4 4 5 5 5 4 5 4 36 
54 5 5 4 2 4 4 5 4 33 
55 5 5 4 4 5 4 4 4 35 
56 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
57 5 5 3 3 4 4 4 4 32 
58 5 5 3 2 5 5 5 5 35 
59 5 3 2 2 4 3 3 4 26 
60 5 5 3 3 5 5 5 5 36 
61 1 1 1 1 1 1 1 3 10 
62 1 2 4 3 3 3 3 2 21 
63 4 4 4 3 4 3 4 4 30 
64 5 5 3 4 4 5 5 5 36 
65 5 4 4 1 4 3 4 4 29 
66 1 1 2 2 1 2 2 1 12 
67 3 3 3 3 3 2 2 3 22 
68 1 1 1 1 2 2 1 1 10 
69 3 2 2 1 2 3 3 3 19 
70 5 5 4 4 4 4 5 5 36 
71 1 1 1 1 5 3 2 1 15 
72 3 3 2 2 3 3 3 3 22 
73 5 3 4 4 5 4 5 3 33 
74 1 1 1 1 1 1 1 1 8 
75 5 5 3 1 5 5 4 5 33 
76 1 1 3 2 2 2 2 1 14 
77 5 5 3 3 4 4 5 5 34 
78 5 5 1 1 5 5 5 5 32 





80 5 4 4 3 4 3 4 4 31 
81 5 4 3 3 5 4 4 4 32 
82 5 4 3 2 3 3 4 3 27 
83 4 4 3 3 3 4 3 4 28 
84 4 3 3 3 4 3 4 3 27 
85 5 5 4 2 4 3 4 3 30 
86 2 3 3 4 3 3 3 4 25 
87 4 4 4 3 4 3 4 3 29 
88 1 1 4 4 2 1 2 1 16 
89 5 5 3 1 3 4 4 4 29 
90 5 4 2 3 5 4 5 4 32 
91 2 2 4 3 2 2 3 3 21 
92 1 3 4 4 3 3 3 3 24 
93 5 4 2 2 3 4 5 4 29 
94 5 5 4 5 5 5 5 4 38 
95 5 4 4 3 4 4 4 4 32 
96 1 3 2 4 2 2 2 3 19 
97 2 1 2 1 2 2 3 3 16 
98 4 4 3 3 4 3 5 4 30 
99 5 4 3 2 4 4 5 4 31 



















4. Data Pernyataan Penelitian Responden Variabel Promosi (X3) 
No. 
Promosi 
X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 X3.8 X3.9 X3.10 X3.11 Total 
1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 55 
2 4 5 4 4 4 5 1 2 3 1 2 35 
3 3 3 3 4 3 5 5 2 2 3 3 36 
4 5 5 4 4 3 4 4 5 4 4 4 46 
5 4 4 4 4 5 5 4 5 4 4 4 47 
6 4 3 4 4 4 4 4 4 4 2 4 41 
7 1 1 2 1 1 1 1 1 1 3 1 14 
8 2 3 2 2 3 2 2 2 2 2 2 24 
9 1 2 2 2 1 2 2 3 2 1 2 20 
10 5 4 4 3 4 4 5 4 5 2 2 42 
11 4 3 4 4 5 4 4 4 4 2 3 41 
12 3 3 1 3 2 3 1 2 2 2 2 24 
13 4 3 3 4 4 4 3 4 4 3 4 40 
14 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 45 
15 3 4 4 4 5 5 5 5 4 3 3 45 
16 5 5 5 5 5 5 5 4 5 3 5 52 
17 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 11 
18 4 5 5 4 4 5 4 5 3 4 4 47 
19 4 4 4 4 4 4 3 4 4 2 5 42 
20 4 4 4 5 5 5 4 5 5 2 5 48 
21 5 4 4 3 4 3 5 4 4 3 5 44 
22 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 52 
23 1 2 3 3 1 1 2 1 1 1 2 18 
24 3 5 4 3 3 3 3 3 3 2 3 35 
25 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 4 40 
26 3 3 3 4 4 3 3 2 3 3 4 35 
27 1 1 1 1 1 1 1 1 1 3 3 15 
28 4 4 4 4 3 3 4 5 5 3 4 43 
29 4 3 3 3 3 4 3 5 4 2 3 37 
30 4 3 3 4 4 5 5 4 4 4 4 44 
31 3 5 4 4 3 4 3 3 3 3 4 39 
32 4 3 4 4 1 4 4 5 5 4 5 43 
33 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 3 41 
34 3 5 3 4 4 3 4 3 3 3 4 39 
35 4 4 4 4 4 4 5 5 4 3 3 44 
36 5 4 3 3 4 4 5 5 5 3 4 45 
37 4 3 3 3 3 3 4 4 4 2 2 35 





39 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 
40 4 3 5 4 5 4 4 4 3 4 4 44 
41 3 3 2 3 5 3 4 5 5 1 4 38 
42 4 3 4 4 4 3 3 4 4 3 4 40 
43 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 55 
44 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 53 
45 5 3 5 4 4 5 4 4 4 1 2 41 
46 4 4 3 3 5 5 5 5 5 3 4 46 
47 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 
48 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 3 42 
49 5 5 5 5 5 4 5 4 4 3 5 50 
50 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 54 
51 4 4 3 3 5 4 5 5 5 2 3 43 
52 5 5 4 4 4 4 5 4 5 3 5 48 
53 3 4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 46 
54 4 4 4 4 5 5 5 4 5 3 4 47 
55 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 
56 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 1 29 
57 4 3 4 4 5 5 4 5 5 3 2 44 
58 5 3 5 4 4 5 5 5 5 5 5 51 
59 5 4 3 4 5 4 4 5 5 4 4 47 
60 5 5 5 3 5 5 5 5 5 3 5 51 
61 1 1 1 1 3 1 1 3 3 3 3 21 
62 3 2 3 2 2 3 3 3 3 3 3 30 
63 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 42 
64 5 5 5 5 5 5 3 5 4 5 5 52 
65 4 4 4 4 4 4 3 4 5 3 4 43 
66 1 1 2 2 2 2 2 2 2 4 2 22 
67 3 3 4 3 3 3 3 3 3 2 3 33 
68 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 11 
69 3 2 2 2 2 2 3 3 3 3 3 28 
70 5 3 4 4 5 5 4 5 5 3 3 46 
71 2 4 3 3 3 3 3 3 2 2 3 31 
72 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 33 
73 5 4 4 5 5 4 4 4 5 3 5 48 
74 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 11 
75 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 54 
76 2 2 1 2 3 2 2 2 2 2 2 22 
77 5 4 4 5 5 5 4 4 4 3 5 48 
78 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 55 





80 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 45 
81 4 4 4 4 5 5 5 4 4 3 5 47 
82 4 4 4 3 4 3 4 4 4 3 3 40 
83 3 3 3 3 4 4 3 3 3 3 3 35 
84 4 3 3 3 4 3 3 3 4 4 3 37 
85 4 4 4 3 4 4 3 3 4 4 4 41 
86 3 4 3 1 4 3 2 5 4 3 4 36 
87 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 42 
88 1 2 2 1 3 2 2 2 2 2 2 21 
89 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 
90 5 5 5 4 5 5 4 5 4 3 4 49 
91 2 3 3 2 3 2 2 2 3 2 3 27 
92 2 3 3 4 3 3 2 3 3 3 2 31 
93 5 3 4 4 4 5 4 3 3 4 4 43 
94 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 54 
95 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 
96 2 2 3 1 2 2 2 2 2 2 2 22 
97 1 1 1 1 1 1 1 1 4 4 3 19 
98 4 3 4 3 4 5 4 4 4 3 3 41 
99 3 3 4 4 4 3 3 4 4 4 4 40 




















DATA ORDINAL DIUBAH MENJADI DATA INTERVAL 
MENGGUNAKAN MSI 
1. Data Pernyataan Penelitian Responden Variabel Keputusan Pembelian 
 Succesive Interval        
No. Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y1.5 Y1.6 Y1.7 Y1.8 Y1.9 Total Y 
1 4,407 4,347 4,443 4,583 4,287 4,394 4,609 3,996 4,358 39,424 
2 2,507 4,347 4,443 4,583 3,323 4,394 3,757 3,996 3,224 34,575 
3 4,407 2,321 2,473 2,638 2,571 2,366 2,948 1,785 1,768 23,277 
4 3,360 3,208 4,443 3,507 4,287 4,394 3,757 3,996 4,358 35,310 
5 2,507 3,208 4,443 2,638 3,323 2,366 2,036 3,996 4,358 28,875 
6 3,360 3,208 3,359 2,638 1,845 3,267 2,036 3,996 3,224 26,933 
7 1,776 1,000 1,743 1,861 1,000 1,715 2,036 1,000 1,768 13,898 
8 1,776 1,698 1,743 1,861 1,845 1,715 2,036 1,785 1,768 16,226 
9 1,000 1,698 2,473 1,861 2,571 1,715 2,036 1,785 1,768 16,908 
10 3,360 3,208 3,359 3,507 3,323 3,267 3,757 3,996 4,358 32,136 
11 2,507 3,208 3,359 2,638 1,845 3,267 2,948 2,974 3,224 25,969 
12 2,507 1,698 1,743 1,861 1,845 2,366 2,036 1,785 1,768 17,609 
13 2,507 2,321 3,359 2,638 2,571 2,366 2,948 2,974 3,224 24,908 
14 3,360 3,208 3,359 2,638 2,571 3,267 2,948 3,996 4,358 29,706 
15 3,360 4,347 4,443 3,507 3,323 2,366 2,036 3,996 3,224 30,603 
16 3,360 3,208 3,359 4,583 4,287 3,267 2,948 2,974 4,358 32,344 
17 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 9,000 
18 4,407 4,347 3,359 3,507 4,287 2,366 3,757 3,996 3,224 33,250 
19 2,507 2,321 2,473 4,583 4,287 4,394 3,757 2,974 4,358 31,654 
20 4,407 3,208 4,443 2,638 2,571 3,267 2,036 2,974 3,224 28,768 
21 2,507 3,208 3,359 3,507 2,571 3,267 2,948 2,974 3,224 27,565 
22 4,407 4,347 4,443 4,583 4,287 4,394 4,609 3,996 4,358 39,424 
23 1,776 1,698 1,000 1,861 1,845 1,715 2,036 1,785 2,392 16,107 
24 2,507 2,321 1,743 3,507 2,571 2,366 2,036 2,342 2,392 21,785 
25 3,360 3,208 2,473 3,507 3,323 3,267 2,948 2,974 3,224 28,285 
26 2,507 3,208 2,473 2,638 2,571 3,267 2,948 2,974 3,224 25,810 
27 1,000 1,000 1,743 1,861 1,845 1,000 2,036 1,785 2,392 14,662 
28 3,360 3,208 3,359 4,583 4,287 3,267 2,948 2,974 3,224 31,210 
29 2,507 2,321 3,359 2,638 2,571 3,267 2,948 3,996 3,224 26,832 
30 2,507 3,208 3,359 3,507 2,571 3,267 2,036 2,974 3,224 26,653 
31 2,507 2,321 2,473 3,507 2,571 2,366 2,948 2,342 2,392 23,427 
32 4,407 4,347 4,443 4,583 1,000 2,366 2,948 3,996 3,224 31,315 
33 2,507 3,208 3,359 2,638 3,323 3,267 3,757 2,342 2,392 26,792 





35 3,360 3,208 3,359 3,507 2,571 3,267 2,948 2,974 3,224 28,419 
36 2,507 2,321 2,473 2,638 1,845 2,366 2,036 3,996 2,392 22,573 
37 2,507 2,321 3,359 2,638 2,571 3,267 2,036 2,342 2,392 23,432 
38 3,360 4,347 2,473 3,507 3,323 4,394 2,036 3,996 4,358 31,795 
39 3,360 3,208 3,359 3,507 3,323 3,267 3,757 2,974 3,224 29,980 
40 2,507 3,208 3,359 3,507 3,323 4,394 1,000 2,342 3,224 26,864 
41 2,507 2,321 2,473 2,638 2,571 1,715 2,036 3,996 3,224 23,481 
42 2,507 3,208 2,473 2,638 3,323 3,267 2,948 2,974 3,224 26,562 
43 4,407 4,347 4,443 4,583 4,287 4,394 4,609 3,996 4,358 39,424 
44 3,360 3,208 2,473 4,583 4,287 4,394 3,757 3,996 4,358 34,417 
45 3,360 3,208 2,473 3,507 3,323 1,000 2,036 3,996 3,224 26,128 
46 2,507 3,208 3,359 2,638 3,323 3,267 2,948 2,342 2,392 25,983 
47 3,360 3,208 3,359 3,507 3,323 3,267 3,757 2,974 3,224 29,980 
48 3,360 3,208 3,359 3,507 2,571 3,267 2,036 2,342 3,224 26,874 
49 3,360 3,208 3,359 3,507 4,287 3,267 3,757 3,996 3,224 31,965 
50 4,407 3,208 3,359 4,583 4,287 4,394 2,948 3,996 4,358 35,540 
51 2,507 3,208 3,359 3,507 2,571 2,366 2,948 2,342 2,392 25,199 
52 3,360 3,208 3,359 3,507 2,571 2,366 2,036 2,974 3,224 26,606 
53 3,360 4,347 3,359 3,507 4,287 3,267 4,609 3,996 4,358 35,090 
54 3,360 3,208 4,443 3,507 3,323 3,267 2,948 2,974 3,224 30,255 
55 3,360 3,208 3,359 3,507 3,323 3,267 2,036 3,996 3,224 29,281 
56 1,000 1,000 2,473 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,768 11,241 
57 3,360 3,208 2,473 3,507 3,323 3,267 2,948 2,342 2,392 26,820 
58 4,407 4,347 4,443 4,583 4,287 4,394 4,609 3,996 4,358 39,424 
59 3,360 2,321 3,359 3,507 3,323 2,366 2,948 2,974 3,224 27,383 
60 4,407 4,347 4,443 3,507 3,323 2,366 2,948 3,996 4,358 33,696 
61 1,776 1,698 1,743 2,638 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 12,855 
62 2,507 2,321 2,473 2,638 1,845 2,366 1,000 2,342 1,768 19,259 
63 2,507 2,321 2,473 2,638 1,845 2,366 2,948 2,342 3,224 22,663 
64 4,407 4,347 4,443 4,583 4,287 4,394 4,609 3,996 4,358 39,424 
65 2,507 2,321 2,473 3,507 3,323 3,267 2,036 2,974 3,224 25,632 
66 1,776 1,698 1,743 1,861 1,845 1,715 2,948 2,342 2,392 18,319 
67 2,507 2,321 2,473 2,638 2,571 2,366 2,948 1,785 2,392 22,001 
68 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 2,036 1,000 1,000 10,036 
69 2,507 2,321 2,473 1,861 2,571 1,715 1,000 2,342 2,392 19,181 
70 3,360 3,208 3,359 4,583 4,287 3,267 2,948 3,996 4,358 33,366 
71 1,776 2,321 2,473 1,861 2,571 2,366 2,948 2,342 2,392 21,050 
72 1,776 2,321 3,359 2,638 3,323 2,366 3,757 2,974 2,392 24,906 
73 2,507 3,208 4,443 2,638 2,571 3,267 2,948 3,996 2,392 27,970 
74 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 9,000 





76 1,776 1,698 2,473 1,861 2,571 1,715 2,036 1,785 1,000 16,915 
77 3,360 3,208 3,359 4,583 2,571 3,267 2,948 2,974 4,358 30,629 
78 4,407 4,347 4,443 4,583 4,287 4,394 4,609 3,996 4,358 39,424 
79 1,776 1,000 1,000 3,507 4,287 1,000 4,609 1,000 1,000 19,178 
80 3,360 4,347 3,359 3,507 3,323 3,267 4,609 2,974 3,224 31,970 
81 4,407 3,208 2,473 3,507 4,287 3,267 2,948 2,974 4,358 31,428 
82 2,507 2,321 2,473 2,638 3,323 3,267 2,948 2,974 2,392 24,843 
83 3,360 2,321 3,359 3,507 3,323 3,267 3,757 2,342 2,392 27,628 
84 2,507 3,208 2,473 2,638 2,571 2,366 2,948 2,974 3,224 24,909 
85 3,360 2,321 3,359 2,638 3,323 3,267 3,757 2,974 3,224 28,224 
86 3,360 2,321 3,359 2,638 3,323 2,366 3,757 1,785 3,224 26,134 
87 2,507 2,321 2,473 2,638 2,571 2,366 2,948 2,342 2,392 22,558 
88 1,776 1,698 1,743 1,861 1,845 1,715 2,036 1,785 1,768 16,226 
89 3,360 3,208 3,359 3,507 3,323 3,267 3,757 2,974 3,224 29,980 
90 3,360 3,208 4,443 3,507 1,845 2,366 2,036 2,974 3,224 26,963 
91 4,407 2,321 2,473 1,861 1,845 2,366 2,036 1,785 2,392 21,485 
92 1,776 2,321 1,743 2,638 1,845 2,366 2,948 2,342 1,768 19,746 
93 2,507 4,347 3,359 3,507 2,571 3,267 2,948 3,996 3,224 29,727 
94 4,407 4,347 4,443 3,507 2,571 3,267 3,757 2,342 3,224 31,865 
95 3,360 3,208 2,473 3,507 3,323 2,366 3,757 2,974 3,224 28,193 
96 1,776 1,698 1,743 1,861 1,845 1,715 2,036 1,785 1,768 16,226 
97 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,768 9,768 
98 3,360 3,208 3,359 2,638 2,571 3,267 2,948 2,974 3,224 27,550 
99 3,360 2,321 2,473 2,638 2,571 2,366 2,948 2,342 2,392 23,411 
















2. Data Pernyataan Penelitian Responden Variabel Kualitas Produk (X1) 
 Succesive Interval          
No. X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 X1.10 X1.11 
Total 
X1 
1 4,204 4,318 4,443 4,039 3,957 3,863 3,713 4,346 4,276 4,318 4,359 45,836 
2 1,000 1,797 2,450 3,013 3,957 2,791 3,713 3,159 2,676 4,318 4,359 33,235 
3 4,204 4,318 4,443 4,039 3,957 3,863 3,713 4,346 4,276 4,318 4,359 45,836 
4 4,204 3,197 3,307 4,039 3,957 3,863 3,713 3,159 4,276 3,262 3,251 40,228 
5 3,122 2,400 3,307 3,013 2,923 3,863 2,124 4,346 3,416 2,438 2,411 33,363 
6 2,265 4,318 2,450 2,325 3,957 3,863 3,713 4,346 3,416 1,753 2,411 34,817 
7 1,648 1,000 1,791 1,000 2,237 1,715 1,708 1,753 2,676 1,753 1,776 19,058 
8 1,648 1,797 1,791 1,743 1,710 1,715 1,708 1,753 1,925 1,753 1,776 19,320 
9 2,265 1,797 1,791 1,743 2,237 1,000 1,000 2,312 2,676 1,000 1,000 18,821 
10 4,204 3,197 3,307 3,013 3,957 3,863 3,713 3,159 1,000 3,262 3,251 35,927 
11 3,122 3,197 2,450 2,325 2,923 3,863 3,713 3,159 1,925 2,438 3,251 32,366 
12 2,265 1,797 1,791 2,325 1,710 2,171 1,000 2,312 1,925 1,753 2,411 21,460 
13 3,122 3,197 3,307 3,013 2,923 2,791 2,709 3,159 2,676 3,262 3,251 33,411 
14 3,122 3,197 3,307 4,039 2,923 3,863 2,124 3,159 3,416 4,318 3,251 36,719 
15 4,204 4,318 4,443 3,013 2,923 3,863 3,713 4,346 2,676 4,318 3,251 41,069 
16 3,122 3,197 3,307 4,039 2,923 3,863 3,713 3,159 3,416 3,262 2,411 36,412 
17 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 2,676 1,000 1,000 12,676 
18 3,122 4,318 4,443 3,013 2,923 2,791 2,709 4,346 2,676 3,262 4,359 37,963 
19 4,204 2,400 2,450 4,039 2,923 2,791 3,713 3,159 2,676 2,438 3,251 34,045 
20 3,122 3,197 3,307 1,743 2,923 2,791 2,709 3,159 1,000 4,318 3,251 31,521 
21 3,122 3,197 2,450 3,013 2,923 2,171 2,709 2,312 1,925 2,438 3,251 29,510 
22 4,204 4,318 4,443 4,039 3,957 3,863 3,713 4,346 4,276 4,318 4,359 45,836 
23 2,265 1,797 3,307 1,743 1,000 1,000 1,000 1,753 1,000 1,753 1,776 18,394 
24 2,265 2,400 2,450 2,325 2,923 3,863 3,713 3,159 1,000 4,318 3,251 31,667 
25 2,265 3,197 3,307 3,013 2,923 2,791 2,124 3,159 3,416 3,262 3,251 32,709 
26 2,265 3,197 2,450 3,013 2,923 2,171 2,709 3,159 1,925 2,438 2,411 28,660 
27 1,648 2,400 1,791 1,743 1,000 2,171 1,000 1,000 1,000 1,753 1,776 17,283 
28 3,122 4,318 3,307 3,013 2,237 2,791 3,713 3,159 2,676 3,262 3,251 34,851 
29 4,204 3,197 2,450 3,013 2,237 2,171 2,124 1,753 1,925 2,438 2,411 27,923 
30 3,122 3,197 3,307 3,013 2,923 2,791 2,124 2,312 1,925 2,438 3,251 30,403 
31 2,265 2,400 2,450 2,325 2,923 2,171 2,709 3,159 1,925 2,438 2,411 27,175 
32 3,122 3,197 3,307 4,039 3,957 3,863 2,709 3,159 2,676 4,318 4,359 38,705 
33 2,265 3,197 2,450 3,013 2,237 2,791 1,708 2,312 1,925 2,438 2,411 26,747 
34 4,204 3,197 3,307 4,039 2,237 3,863 1,708 2,312 1,000 2,438 2,411 30,715 
35 3,122 4,318 3,307 3,013 3,957 3,863 2,709 3,159 1,925 4,318 3,251 36,942 
36 2,265 2,400 2,450 3,013 2,237 2,791 2,124 3,159 1,925 2,438 2,411 27,213 





38 3,122 4,318 3,307 2,325 2,923 3,863 1,000 3,159 2,676 3,262 3,251 33,206 
39 1,648 1,797 1,791 1,743 1,710 1,715 1,708 1,753 1,925 1,753 1,776 19,320 
40 1,648 3,197 1,791 3,013 1,710 2,791 1,000 3,159 1,000 2,438 1,776 23,525 
41 2,265 2,400 2,450 2,325 1,710 1,715 1,708 2,312 1,925 2,438 1,776 23,023 
42 3,122 3,197 3,307 3,013 2,923 2,791 2,709 3,159 3,416 3,262 3,251 34,151 
43 4,204 4,318 4,443 4,039 3,957 3,863 3,713 4,346 4,276 4,318 4,359 45,836 
44 3,122 3,197 3,307 4,039 3,957 2,171 2,124 3,159 2,676 3,262 4,359 35,373 
45 3,122 2,400 3,307 4,039 3,957 3,863 2,709 4,346 2,676 3,262 3,251 36,932 
46 2,265 2,400 3,307 2,325 3,957 2,791 2,709 3,159 1,000 3,262 3,251 30,426 
47 3,122 3,197 3,307 3,013 2,923 2,791 2,709 3,159 3,416 2,438 3,251 33,326 
48 3,122 3,197 3,307 4,039 3,957 3,863 3,713 3,159 3,416 3,262 2,411 37,446 
49 4,204 3,197 4,443 4,039 3,957 3,863 3,713 4,346 4,276 3,262 4,359 43,659 
50 3,122 4,318 4,443 4,039 3,957 3,863 3,713 3,159 3,416 2,438 4,359 40,827 
51 2,265 1,797 2,450 2,325 1,000 2,791 2,709 3,159 2,676 2,438 2,411 26,021 
52 3,122 3,197 3,307 2,325 2,923 3,863 1,708 3,159 1,925 3,262 3,251 32,042 
53 3,122 3,197 4,443 3,013 2,237 2,791 2,709 3,159 3,416 3,262 3,251 34,601 
54 2,265 3,197 2,450 4,039 2,923 2,791 2,709 4,346 1,925 3,262 2,411 32,318 
55 3,122 3,197 3,307 3,013 2,923 2,791 3,713 3,159 3,416 3,262 3,251 35,156 
56 2,265 2,400 2,450 3,013 2,923 2,171 2,124 2,312 2,676 2,438 2,411 27,182 
57 3,122 4,318 4,443 4,039 2,923 2,791 2,709 3,159 2,676 3,262 2,411 35,854 
58 4,204 3,197 4,443 4,039 3,957 3,863 2,124 4,346 1,925 4,318 4,359 40,775 
59 3,122 3,197 2,450 3,013 2,237 2,791 2,709 2,312 3,416 3,262 3,251 31,761 
60 3,122 4,318 4,443 4,039 3,957 3,863 3,713 4,346 2,676 4,318 4,359 43,154 
61 1,000 1,000 1,000 1,743 2,237 2,171 2,709 1,753 1,000 1,753 1,776 18,142 
62 2,265 2,400 2,450 1,000 1,710 2,171 2,124 1,753 3,416 2,438 2,411 24,138 
63 3,122 3,197 3,307 2,325 2,923 2,791 2,709 3,159 3,416 3,262 3,251 33,463 
64 3,122 3,197 4,443 4,039 3,957 3,863 3,713 4,346 4,276 3,262 3,251 41,470 
65 3,122 3,197 3,307 2,325 2,923 3,863 2,124 2,312 1,925 2,438 3,251 30,786 
66 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 11,000 
67 2,265 1,797 3,307 1,743 2,237 2,171 1,708 2,312 1,925 2,438 1,776 23,678 
68 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,753 1,000 1,000 1,000 11,753 
69 2,265 2,400 2,450 2,325 2,237 2,171 2,124 2,312 1,925 2,438 1,776 24,422 
70 3,122 3,197 3,307 2,325 2,923 2,791 3,713 3,159 2,676 4,318 2,411 33,943 
71 1,648 2,400 3,307 2,325 2,237 1,715 1,000 2,312 3,416 1,753 1,776 23,888 
72 2,265 2,400 2,450 2,325 2,237 1,715 2,124 2,312 2,676 2,438 2,411 25,352 
73 4,204 3,197 2,450 4,039 1,710 2,171 1,000 1,000 1,000 3,262 2,411 26,444 
74 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,753 1,000 1,000 1,000 11,753 
75 4,204 4,318 3,307 4,039 3,957 3,863 3,713 4,346 4,276 4,318 4,359 44,699 
76 1,000 1,797 1,791 1,743 1,710 1,715 2,124 1,753 1,925 1,753 1,000 18,312 
77 4,204 2,400 3,307 3,013 3,957 3,863 3,713 3,159 3,416 3,262 3,251 37,546 





79 2,265 3,197 2,450 1,743 1,000 2,171 1,000 2,312 2,676 3,262 2,411 24,486 
80 4,204 4,318 3,307 3,013 2,923 3,863 3,713 3,159 2,676 3,262 3,251 37,690 
81 3,122 4,318 3,307 4,039 3,957 2,791 3,713 4,346 2,676 3,262 3,251 38,783 
82 3,122 2,400 3,307 2,325 2,237 2,791 2,124 3,159 1,925 2,438 2,411 28,239 
83 2,265 2,400 2,450 2,325 2,237 2,791 2,709 3,159 3,416 2,438 2,411 28,600 
84 2,265 2,400 3,307 2,325 2,237 2,791 2,709 2,312 1,925 2,438 3,251 27,959 
85 2,265 3,197 2,450 3,013 2,923 2,791 2,124 3,159 2,676 3,262 3,251 31,112 
86 2,265 1,797 1,791 2,325 2,237 1,715 1,708 2,312 1,925 2,438 1,000 21,512 
87 2,265 2,400 2,450 3,013 2,237 2,791 2,709 3,159 2,676 3,262 2,411 29,373 
88 1,648 2,400 1,791 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,753 1,776 15,369 
89 4,204 4,318 4,443 4,039 2,237 2,791 2,709 3,159 3,416 3,262 3,251 37,830 
90 2,265 4,318 3,307 4,039 3,957 3,863 2,709 4,346 1,925 4,318 3,251 38,296 
91 2,265 1,797 4,443 2,325 1,710 1,715 2,124 1,000 2,676 2,438 1,776 24,269 
92 2,265 1,797 1,791 2,325 1,710 2,171 1,708 2,312 1,000 2,438 2,411 21,928 
93 3,122 2,400 3,307 4,039 3,957 3,863 3,713 3,159 2,676 3,262 3,251 36,750 
94 4,204 4,318 3,307 3,013 3,957 3,863 3,713 4,346 4,276 4,318 4,359 43,674 
95 3,122 3,197 3,307 3,013 2,923 2,791 3,713 3,159 2,676 3,262 3,251 34,416 
96 1,000 1,797 1,791 1,743 2,923 1,000 2,709 1,753 2,676 1,000 1,000 19,393 
97 1,000 1,000 1,000 4,039 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 14,039 
98 3,122 3,197 4,443 3,013 3,957 2,791 2,709 3,159 2,676 3,262 3,251 35,582 
99 3,122 3,197 3,307 3,013 2,923 3,863 2,709 3,159 2,676 4,318 3,251 35,538 


















3. Data Pernyataan Penelitian Responden Variabel Citra Merek (X2) 
 Succesive Interval       
No. X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 
Total 
X2 
1 3,259 3,805 4,971 4,690 4,435 4,617 4,201 4,204 34,182 
2 3,259 3,805 2,998 2,051 3,275 3,550 4,201 3,096 26,236 
3 3,259 2,744 2,998 2,051 2,440 2,634 4,201 4,204 24,532 
4 3,259 2,744 3,938 3,806 4,435 3,550 3,089 3,096 27,917 
5 3,259 2,744 2,051 2,958 3,275 2,634 4,201 4,204 25,326 
6 3,259 1,668 2,051 2,051 3,275 2,634 3,089 2,203 20,230 
7 1,000 1,668 2,051 2,958 1,000 1,000 1,000 2,203 12,880 
8 1,637 2,093 2,051 2,051 1,813 1,813 1,813 1,601 14,873 
9 1,000 1,000 2,051 2,958 1,813 1,813 1,813 1,601 14,050 
10 3,259 3,805 2,051 1,000 3,275 2,634 3,089 3,096 22,209 
11 3,259 2,744 2,998 2,051 3,275 2,634 4,201 2,203 23,367 
12 1,637 1,000 2,051 2,051 1,813 1,813 1,813 1,000 13,179 
13 2,165 2,744 2,998 2,958 3,275 3,550 3,089 2,203 22,984 
14 3,259 2,744 2,998 2,051 3,275 4,617 4,201 3,096 26,243 
15 3,259 3,805 2,051 2,051 3,275 4,617 3,089 4,204 26,351 
16 3,259 2,744 3,938 2,958 3,275 3,550 4,201 4,204 28,129 
17 1,000 1,000 2,998 2,958 1,000 1,000 1,000 1,000 11,957 
18 3,259 3,805 3,938 2,958 4,435 4,617 3,089 3,096 29,197 
19 3,259 3,805 2,998 2,051 2,440 3,550 3,089 2,203 23,396 
20 3,259 3,805 2,051 3,806 4,435 3,550 4,201 4,204 29,311 
21 3,259 3,805 2,051 2,051 4,435 3,550 3,089 3,096 25,336 
22 3,259 3,805 4,971 4,690 4,435 4,617 4,201 4,204 34,182 
23 1,637 1,668 2,051 2,051 1,813 1,813 1,813 1,000 13,847 
24 1,831 2,744 2,998 2,958 3,275 2,634 2,381 2,203 21,026 
25 2,165 2,744 2,998 2,958 2,440 2,634 3,089 2,203 21,232 
26 2,165 2,093 2,998 2,051 2,440 2,634 2,381 3,096 19,859 
27 1,000 1,668 2,998 3,806 1,813 1,813 1,813 1,601 16,513 
28 3,259 3,805 2,998 2,958 3,275 3,550 3,089 3,096 26,031 
29 2,165 2,744 2,051 2,958 2,440 2,634 3,089 3,096 21,178 
30 2,165 2,744 2,998 2,051 3,275 3,550 3,089 3,096 22,970 
31 3,259 2,093 3,938 2,051 3,275 4,617 3,089 2,203 24,525 
32 3,259 3,805 3,938 2,958 4,435 3,550 3,089 4,204 29,238 
33 2,165 2,093 2,998 2,958 3,275 2,634 1,813 2,203 20,141 
34 3,259 2,093 2,051 1,000 2,440 3,550 2,381 3,096 19,869 
35 3,259 2,744 2,998 2,958 3,275 4,617 4,201 4,204 28,257 
36 2,165 2,093 2,051 2,051 3,275 2,634 3,089 2,203 19,562 





38 3,259 3,805 2,051 1,000 3,275 2,634 4,201 3,096 23,321 
39 2,165 2,744 3,938 3,806 3,275 3,550 3,089 3,096 25,664 
40 2,165 1,668 1,000 2,051 3,275 3,550 3,089 1,601 18,399 
41 3,259 2,093 2,051 2,051 3,275 2,634 4,201 2,203 21,767 
42 2,165 2,744 2,998 2,958 2,440 3,550 3,089 2,203 22,148 
43 3,259 3,805 4,971 4,690 4,435 4,617 4,201 4,204 34,182 
44 3,259 3,805 2,998 2,051 4,435 4,617 4,201 3,096 28,463 
45 3,259 3,805 2,998 2,051 3,275 3,550 3,089 4,204 26,232 
46 3,259 2,744 4,971 2,051 2,440 2,634 3,089 3,096 24,284 
47 2,165 2,744 3,938 3,806 3,275 3,550 3,089 3,096 25,664 
48 2,165 2,744 2,051 2,051 3,275 3,550 3,089 3,096 22,022 
49 3,259 3,805 3,938 3,806 3,275 3,550 4,201 4,204 30,038 
50 3,259 3,805 2,998 2,958 4,435 3,550 4,201 4,204 29,410 
51 3,259 2,093 2,998 2,958 3,275 2,634 2,381 2,203 21,802 
52 3,259 2,744 3,938 2,051 3,275 3,550 4,201 3,096 26,115 
53 2,165 2,744 4,971 4,690 4,435 3,550 4,201 3,096 29,852 
54 3,259 3,805 3,938 2,051 3,275 3,550 4,201 3,096 27,175 
55 3,259 3,805 3,938 3,806 4,435 3,550 3,089 3,096 28,978 
56 1,831 2,093 2,998 2,958 2,440 2,634 2,381 2,203 19,539 
57 3,259 3,805 2,998 2,958 3,275 3,550 3,089 3,096 26,031 
58 3,259 3,805 2,998 2,051 4,435 4,617 4,201 4,204 29,571 
59 3,259 2,093 2,051 2,051 3,275 2,634 2,381 3,096 20,840 
60 3,259 3,805 2,998 2,958 4,435 4,617 4,201 4,204 30,478 
61 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 2,203 9,203 
62 1,000 1,668 3,938 2,958 2,440 2,634 2,381 1,601 18,620 
63 2,165 2,744 3,938 2,958 3,275 2,634 3,089 3,096 23,900 
64 3,259 3,805 2,998 3,806 3,275 4,617 4,201 4,204 30,166 
65 3,259 2,744 3,938 1,000 3,275 2,634 3,089 3,096 23,035 
66 1,000 1,000 2,051 2,051 1,000 1,813 1,813 1,000 11,729 
67 1,831 2,093 2,998 2,958 2,440 1,813 1,813 2,203 18,151 
68 1,000 1,000 1,000 1,000 1,813 1,813 1,000 1,000 9,627 
69 1,831 1,668 2,051 1,000 1,813 2,634 2,381 2,203 15,581 
70 3,259 3,805 3,938 3,806 3,275 3,550 4,201 4,204 30,038 
71 1,000 1,000 1,000 1,000 4,435 2,634 1,813 1,000 13,882 
72 1,831 2,093 2,051 2,051 2,440 2,634 2,381 2,203 17,684 
73 3,259 2,093 3,938 3,806 4,435 3,550 4,201 2,203 27,484 
74 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 8,000 
75 3,259 3,805 2,998 1,000 4,435 4,617 3,089 4,204 27,407 
76 1,000 1,000 2,998 2,051 1,813 1,813 1,813 1,000 13,490 
77 3,259 3,805 2,998 2,958 3,275 3,550 4,201 4,204 28,251 





79 1,000 1,000 2,998 2,958 2,440 2,634 2,381 2,203 17,615 
80 3,259 2,744 3,938 2,958 3,275 2,634 3,089 3,096 24,994 
81 3,259 2,744 2,998 2,958 4,435 3,550 3,089 3,096 26,130 
82 3,259 2,744 2,998 2,051 2,440 2,634 3,089 2,203 21,419 
83 2,165 2,744 2,998 2,958 2,440 3,550 2,381 3,096 22,334 
84 2,165 2,093 2,998 2,958 3,275 2,634 3,089 2,203 21,416 
85 3,259 3,805 3,938 2,051 3,275 2,634 3,089 2,203 24,254 
86 1,637 2,093 2,998 3,806 2,440 2,634 2,381 3,096 21,086 
87 2,165 2,744 3,938 2,958 3,275 2,634 3,089 2,203 23,007 
88 1,000 1,000 3,938 3,806 1,813 1,000 1,813 1,000 15,371 
89 3,259 3,805 2,998 1,000 2,440 3,550 3,089 3,096 23,237 
90 3,259 2,744 2,051 2,958 4,435 3,550 4,201 3,096 26,294 
91 1,637 1,668 3,938 2,958 1,813 1,813 2,381 2,203 18,412 
92 1,000 2,093 3,938 3,806 2,440 2,634 2,381 2,203 20,495 
93 3,259 2,744 2,051 2,051 2,440 3,550 4,201 3,096 23,392 
94 3,259 3,805 3,938 4,690 4,435 4,617 4,201 3,096 32,041 
95 3,259 2,744 3,938 2,958 3,275 3,550 3,089 3,096 25,910 
96 1,000 2,093 2,051 3,806 1,813 1,813 1,813 2,203 16,593 
97 1,637 1,000 2,051 1,000 1,813 1,813 2,381 2,203 13,899 
98 2,165 2,744 2,998 2,958 3,275 2,634 4,201 3,096 24,073 
99 3,259 2,744 2,998 2,051 3,275 3,550 4,201 3,096 25,176 


















4. Data Pernyataan Penelitian Responden Variabel Promosi (X3) 
 Succesive Interval          
No. X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 X3.8 X3.9 X3.10 X3.11 
Total 
X3 
1 3,915 4,204 4,325 4,299 3,957 3,985 4,003 4,083 4,143 4,559 4,385 45,858 
2 2,811 4,204 3,116 3,092 2,859 3,985 1,000 1,721 2,251 1,000 1,837 27,876 
3 2,061 2,279 2,194 3,092 2,084 3,985 4,003 1,721 1,730 2,713 2,535 28,396 
4 3,915 4,204 3,116 3,092 2,084 2,908 2,937 4,083 3,010 3,600 3,329 36,278 
5 2,811 3,135 3,116 3,092 3,957 3,985 2,937 4,083 3,010 3,600 3,329 37,056 
6 2,811 2,279 3,116 3,092 2,859 2,908 2,937 2,963 3,010 1,870 3,329 31,174 
7 1,000 1,000 1,648 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 2,713 1,000 13,361 
8 1,628 2,279 1,648 1,647 2,084 1,671 1,710 1,721 1,730 1,870 1,837 19,824 
9 1,000 1,648 1,648 1,647 1,000 1,671 1,710 2,223 1,730 1,000 1,837 17,115 
10 3,915 3,135 3,116 2,174 2,859 2,908 4,003 2,963 4,143 1,870 1,837 32,922 
11 2,811 2,279 3,116 3,092 3,957 2,908 2,937 2,963 3,010 1,870 2,535 31,478 
12 2,061 2,279 1,000 2,174 1,602 2,182 1,000 1,721 1,730 1,870 1,837 19,454 
13 2,811 2,279 2,194 3,092 2,859 2,908 2,223 2,963 3,010 2,713 3,329 30,380 
14 2,811 3,135 3,116 3,092 2,859 2,908 2,937 2,963 3,010 3,600 4,385 34,817 
15 2,061 3,135 3,116 3,092 3,957 3,985 4,003 4,083 3,010 2,713 2,535 35,690 
16 3,915 4,204 4,325 4,299 3,957 3,985 4,003 2,963 4,143 2,713 4,385 42,891 
17 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 11,000 
18 2,811 4,204 4,325 3,092 2,859 3,985 2,937 4,083 2,251 3,600 3,329 37,477 
19 2,811 3,135 3,116 3,092 2,859 2,908 2,223 2,963 3,010 1,870 4,385 32,372 
20 2,811 3,135 3,116 4,299 3,957 3,985 2,937 4,083 4,143 1,870 4,385 38,721 
21 3,915 3,135 3,116 2,174 2,859 2,182 4,003 2,963 3,010 2,713 4,385 34,454 
22 3,915 4,204 4,325 4,299 3,957 2,908 4,003 2,963 4,143 3,600 4,385 42,701 
23 1,000 1,648 2,194 2,174 1,000 1,000 1,710 1,000 1,000 1,000 1,837 15,563 
24 2,061 4,204 3,116 2,174 2,084 2,182 2,223 2,223 2,251 1,870 2,535 26,923 
25 2,811 3,135 2,194 2,174 2,084 2,908 2,937 2,963 3,010 2,713 3,329 30,258 
26 2,061 2,279 2,194 3,092 2,859 2,182 2,223 1,721 2,251 2,713 3,329 26,904 
27 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 2,713 2,535 14,248 
28 2,811 3,135 3,116 3,092 2,084 2,182 2,937 4,083 4,143 2,713 3,329 33,625 
29 2,811 2,279 2,194 2,174 2,084 2,908 2,223 4,083 3,010 1,870 2,535 28,170 
30 2,811 2,279 2,194 3,092 2,859 3,985 4,003 2,963 3,010 3,600 3,329 34,124 
31 2,061 4,204 3,116 3,092 2,084 2,908 2,223 2,223 2,251 2,713 3,329 30,205 
32 2,811 2,279 3,116 3,092 1,000 2,908 2,937 4,083 4,143 3,600 4,385 34,354 
33 2,811 3,135 3,116 3,092 2,084 2,908 2,937 2,963 3,010 2,713 2,535 31,304 
34 2,061 4,204 2,194 3,092 2,859 2,182 2,937 2,223 2,251 2,713 3,329 30,046 
35 2,811 3,135 3,116 3,092 2,859 2,908 4,003 4,083 3,010 2,713 2,535 34,265 
36 3,915 3,135 2,194 2,174 2,859 2,908 4,003 4,083 4,143 2,713 3,329 35,455 





38 3,915 3,135 3,116 2,174 2,084 2,182 4,003 2,963 4,143 2,713 3,329 33,756 
39 2,811 3,135 3,116 3,092 2,859 2,908 2,937 2,963 3,010 3,600 3,329 33,761 
40 2,811 2,279 4,325 3,092 3,957 2,908 2,937 2,963 2,251 3,600 3,329 34,452 
41 2,061 2,279 1,648 2,174 3,957 2,182 2,937 4,083 4,143 1,000 3,329 29,793 
42 2,811 2,279 3,116 3,092 2,859 2,182 2,223 2,963 3,010 2,713 3,329 30,576 
43 3,915 4,204 4,325 4,299 3,957 3,985 4,003 4,083 4,143 4,559 4,385 45,858 
44 3,915 4,204 3,116 4,299 3,957 3,985 4,003 4,083 4,143 4,559 3,329 43,593 
45 3,915 2,279 4,325 3,092 2,859 3,985 2,937 2,963 3,010 1,000 1,837 32,200 
46 2,811 3,135 2,194 2,174 3,957 3,985 4,003 4,083 4,143 2,713 3,329 36,526 
47 2,811 3,135 3,116 3,092 2,859 2,908 2,937 2,963 3,010 3,600 3,329 33,761 
48 2,811 3,135 3,116 3,092 2,084 2,908 2,937 2,963 3,010 3,600 2,535 32,191 
49 3,915 4,204 4,325 4,299 3,957 2,908 4,003 2,963 3,010 2,713 4,385 40,681 
50 3,915 4,204 4,325 4,299 3,957 3,985 4,003 4,083 4,143 4,559 3,329 44,802 
51 2,811 3,135 2,194 2,174 3,957 2,908 4,003 4,083 4,143 1,870 2,535 33,813 
52 3,915 4,204 3,116 3,092 2,859 2,908 4,003 2,963 4,143 2,713 4,385 38,300 
53 2,061 3,135 3,116 3,092 2,859 3,985 4,003 2,963 3,010 4,559 3,329 36,112 
54 2,811 3,135 3,116 3,092 3,957 3,985 4,003 2,963 4,143 2,713 3,329 37,247 
55 2,811 3,135 3,116 3,092 2,859 2,908 2,937 2,963 3,010 3,600 3,329 33,761 
56 2,061 2,279 2,194 2,174 2,084 2,182 2,223 2,223 1,730 1,870 1,000 22,019 
57 2,811 2,279 3,116 3,092 3,957 3,985 2,937 4,083 4,143 2,713 1,837 34,952 
58 3,915 2,279 4,325 3,092 2,859 3,985 4,003 4,083 4,143 4,559 4,385 41,627 
59 3,915 3,135 2,194 3,092 3,957 2,908 2,937 4,083 4,143 3,600 3,329 37,293 
60 3,915 4,204 4,325 2,174 3,957 3,985 4,003 4,083 4,143 2,713 4,385 41,886 
61 1,000 1,000 1,000 1,000 2,084 1,000 1,000 2,223 2,251 2,713 2,535 17,806 
62 2,061 1,648 2,194 1,647 1,602 2,182 2,223 2,223 2,251 2,713 2,535 23,279 
63 2,061 3,135 3,116 3,092 2,859 2,908 2,937 2,963 3,010 3,600 2,535 32,217 
64 3,915 4,204 4,325 4,299 3,957 3,985 2,223 4,083 3,010 4,559 4,385 42,945 
65 2,811 3,135 3,116 3,092 2,859 2,908 2,223 2,963 4,143 2,713 3,329 33,292 
66 1,000 1,000 1,648 1,647 1,602 1,671 1,710 1,721 1,730 3,600 1,837 19,166 
67 2,061 2,279 3,116 2,174 2,084 2,182 2,223 2,223 2,251 1,870 2,535 24,998 
68 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 11,000 
69 2,061 1,648 1,648 1,647 1,602 1,671 2,223 2,223 2,251 2,713 2,535 22,223 
70 3,915 2,279 3,116 3,092 3,957 3,985 2,937 4,083 4,143 2,713 2,535 36,754 
71 1,628 3,135 2,194 2,174 2,084 2,182 2,223 2,223 1,730 1,870 2,535 23,978 
72 2,061 2,279 2,194 2,174 2,084 2,182 2,223 2,223 2,251 2,713 2,535 24,918 
73 3,915 3,135 3,116 4,299 3,957 2,908 2,937 2,963 4,143 2,713 4,385 38,471 
74 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 11,000 
75 3,915 4,204 3,116 4,299 3,957 3,985 4,003 4,083 4,143 4,559 4,385 44,649 
76 1,628 1,648 1,000 1,647 2,084 1,671 1,710 1,721 1,730 1,870 1,837 18,546 
77 3,915 3,135 3,116 4,299 3,957 3,985 2,937 2,963 3,010 2,713 4,385 38,415 





79 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 11,000 
80 2,811 3,135 4,325 3,092 2,859 2,908 2,937 2,963 3,010 3,600 3,329 34,970 
81 2,811 3,135 3,116 3,092 3,957 3,985 4,003 2,963 3,010 2,713 4,385 37,169 
82 2,811 3,135 3,116 2,174 2,859 2,182 2,937 2,963 3,010 2,713 2,535 30,435 
83 2,061 2,279 2,194 2,174 2,859 2,908 2,223 2,223 2,251 2,713 2,535 26,420 
84 2,811 2,279 2,194 2,174 2,859 2,182 2,223 2,223 3,010 3,600 2,535 28,089 
85 2,811 3,135 3,116 2,174 2,859 2,908 2,223 2,223 3,010 3,600 3,329 31,389 
86 2,061 3,135 2,194 1,000 2,859 2,182 1,710 4,083 3,010 2,713 3,329 28,276 
87 2,811 3,135 3,116 3,092 2,859 2,908 2,937 2,963 3,010 2,713 2,535 32,080 
88 1,000 1,648 1,648 1,000 2,084 1,671 1,710 1,721 1,730 1,870 1,837 17,919 
89 2,811 3,135 3,116 3,092 2,859 2,908 2,937 2,963 3,010 3,600 3,329 33,761 
90 3,915 4,204 4,325 3,092 3,957 3,985 2,937 4,083 3,010 2,713 3,329 39,550 
91 1,628 2,279 2,194 1,647 2,084 1,671 1,710 1,721 2,251 1,870 2,535 21,590 
92 1,628 2,279 2,194 3,092 2,084 2,182 1,710 2,223 2,251 2,713 1,837 24,192 
93 3,915 2,279 3,116 3,092 2,859 3,985 2,937 2,223 2,251 3,600 3,329 33,586 
94 3,915 4,204 4,325 4,299 3,957 3,985 4,003 2,963 4,143 4,559 4,385 44,738 
95 2,811 3,135 3,116 3,092 2,859 2,908 2,937 2,963 3,010 3,600 3,329 33,761 
96 1,628 1,648 2,194 1,000 1,602 1,671 1,710 1,721 1,730 1,870 1,837 18,611 
97 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 3,010 3,600 2,535 17,145 
98 2,811 2,279 3,116 2,174 2,859 3,985 2,937 2,963 3,010 2,713 2,535 31,382 
99 2,061 2,279 3,116 3,092 2,859 2,182 2,223 2,963 3,010 3,600 3,329 30,714 






























1 39,424 45,836 34,182 45,858 
2 34,575 33,235 26,236 27,876 
3 23,277 45,836 24,532 28,396 
4 35,310 40,228 27,917 36,278 
5 28,875 33,363 25,326 37,056 
6 26,933 34,817 20,230 31,174 
7 13,898 19,058 12,880 13,361 
8 16,226 19,320 14,873 19,824 
9 16,908 18,821 14,050 17,115 
10 32,136 35,927 22,209 32,922 
11 25,969 32,366 23,367 31,478 
12 17,609 21,460 13,179 19,454 
13 24,908 33,411 22,984 30,380 
14 29,706 36,719 26,243 34,817 
15 30,603 41,069 26,351 35,690 
16 32,344 36,412 28,129 42,891 
17 9,000 12,676 11,957 11,000 
18 33,250 37,963 29,197 37,477 
19 31,654 34,045 23,396 32,372 
20 28,768 31,521 29,311 38,721 
21 27,565 29,510 25,336 34,454 
22 39,424 45,836 34,182 42,701 
23 16,107 18,394 13,847 15,563 
24 21,785 31,667 21,026 26,923 
25 28,285 32,709 21,232 30,258 
26 25,810 28,660 19,859 26,904 
27 14,662 17,283 16,513 14,248 
28 31,210 34,851 26,031 33,625 
29 26,832 27,923 21,178 28,170 
30 26,653 30,403 22,970 34,124 
31 23,427 27,175 24,525 30,205 
32 31,315 38,705 29,238 34,354 
33 26,792 26,747 20,141 31,304 
34 19,585 30,715 19,869 30,046 





36 22,573 27,213 19,562 35,455 
37 23,432 27,947 26,874 26,339 
38 31,795 33,206 23,321 33,756 
39 29,980 19,320 25,664 33,761 
40 26,864 23,525 18,399 34,452 
41 23,481 23,023 21,767 29,793 
42 26,562 34,151 22,148 30,576 
43 39,424 45,836 34,182 45,858 
44 34,417 35,373 28,463 43,593 
45 26,128 36,932 26,232 32,200 
46 25,983 30,426 24,284 36,526 
47 29,980 33,326 25,664 33,761 
48 26,874 37,446 22,022 32,191 
49 31,965 43,659 30,038 40,681 
50 35,540 40,827 29,410 44,802 
51 25,199 26,021 21,802 33,813 
52 26,606 32,042 26,115 38,300 
53 35,090 34,601 29,852 36,112 
54 30,255 32,318 27,175 37,247 
55 29,281 35,156 28,978 33,761 
56 11,241 27,182 19,539 22,019 
57 26,820 35,854 26,031 34,952 
58 39,424 40,775 29,571 41,627 
59 27,383 31,761 20,840 37,293 
60 33,696 43,154 30,478 41,886 
61 12,855 18,142 9,203 17,806 
62 19,259 24,138 18,620 23,279 
63 22,663 33,463 23,900 32,217 
64 39,424 41,470 30,166 42,945 
65 25,632 30,786 23,035 33,292 
66 18,319 11,000 11,729 19,166 
67 22,001 23,678 18,151 24,998 
68 10,036 11,753 9,627 11,000 
69 19,181 24,422 15,581 22,223 
70 33,366 33,943 30,038 36,754 
71 21,050 23,888 13,882 23,978 
72 24,906 25,352 17,684 24,918 
73 27,970 26,444 27,484 38,471 
74 9,000 11,753 8,000 11,000 
75 35,815 44,699 27,407 44,649 





77 30,629 37,546 28,251 38,415 
78 39,424 45,836 26,521 45,858 
79 19,178 24,486 17,615 11,000 
80 31,970 37,690 24,994 34,970 
81 31,428 38,783 26,130 37,169 
82 24,843 28,239 21,419 30,435 
83 27,628 28,600 22,334 26,420 
84 24,909 27,959 21,416 28,089 
85 28,224 31,112 24,254 31,389 
86 26,134 21,512 21,086 28,276 
87 22,558 29,373 23,007 32,080 
88 16,226 15,369 15,371 17,919 
89 29,980 37,830 23,237 33,761 
90 26,963 38,296 26,294 39,550 
91 21,485 24,269 18,412 21,590 
92 19,746 21,928 20,495 24,192 
93 29,727 36,750 23,392 33,586 
94 31,865 43,674 32,041 44,738 
95 28,193 34,416 25,910 33,761 
96 16,226 19,393 16,593 18,611 
97 9,768 14,039 13,899 17,145 
98 27,550 35,582 24,073 31,382 
99 23,411 35,538 25,176 30,714 


















VALIDITAS VARIABEL KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y) 
 
Correlations 
 Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y1.5 Y1.6 Y1.7 Y1.8 Y1.9 Total 
Y1.1 Pearson Correlation 1 .781** .553** .875** .519** .503** .560** .715** .772** .879** 
Sig. (2-tailed)  .000 .002 .000 .003 .005 .001 .000 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y1.2 Pearson Correlation .781** 1 .519** .769** .550** .630** .562** .626** .730** .867** 
Sig. (2-tailed) .000  .003 .000 .002 .000 .001 .000 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y1.3 Pearson Correlation .553** .519** 1 .515** .217 .403* .446* .234 .348 .568** 
Sig. (2-tailed) .002 .003  .004 .250 .027 .013 .214 .060 .001 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y1.4 Pearson Correlation .875** .769** .515** 1 .551** .560** .512** .686** .762** .875** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .004  .002 .001 .004 .000 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y1.5 Pearson Correlation .519** .550** .217 .551** 1 .635** .624** .487** .661** .771** 
Sig. (2-tailed) .003 .002 .250 .002  .000 .000 .006 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y1.6 Pearson Correlation .503** .630** .403* .560** .635** 1 .451* .297 .581** .727** 
Sig. (2-tailed) .005 .000 .027 .001 .000  .012 .111 .001 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y1.7 Pearson Correlation .560** .562** .446* .512** .624** .451* 1 .411* .471** .731** 
Sig. (2-tailed) .001 .001 .013 .004 .000 .012  .024 .009 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y1.8 Pearson Correlation .715** .626** .234 .686** .487** .297 .411* 1 .786** .748** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .214 .000 .006 .111 .024  .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y1.9 Pearson Correlation .772** .730** .348 .762** .661** .581** .471** .786** 1 .867** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .060 .000 .000 .001 .009 .000  .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Total Pearson Correlation .879** .867** .568** .875** .771** .727** .731** .748** .867** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .001 .000 .000 .000 .000 .000 .000  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 





VALIDITAS VARIABEL KUALITAS PRODUK (X1) 
 
Correlations 
 X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 X1.10 X1.11 Total 
X1.1 Pearson 
Correlation 
1 .592** .851** .475** .577** .583** .404* .417* .498** .621** .730** .817** 
Sig. (2-tailed)  .001 .000 .008 .001 .001 .027 .022 .005 .000 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.2 Pearson 
Correlation 
.592** 1 .617** .428* .514** .523** .162 .318 .319 .552** .488** .657** 
Sig. (2-tailed) .001  .000 .018 .004 .003 .393 .087 .086 .002 .006 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.3 Pearson 
Correlation 
.851** .617** 1 .440* .656** .535** .517** .513** .510** .608** .751** .851** 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .015 .000 .002 .003 .004 .004 .000 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.4 Pearson 
Correlation 
.475** .428* .440* 1 .546** .646** .320 .557** .273 .362* .478** .683** 
Sig. (2-tailed) .008 .018 .015  .002 .000 .085 .001 .144 .049 .008 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.5 Pearson 
Correlation 
.577** .514** .656** .546** 1 .534** .485** .564** .309 .638** .748** .811** 
Sig. (2-tailed) .001 .004 .000 .002  .002 .007 .001 .097 .000 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.6 Pearson 
Correlation 
.583** .523** .535** .646** .534** 1 .221 .613** .207 .516** .581** .718** 
Sig. (2-tailed) .001 .003 .002 .000 .002  .240 .000 .272 .003 .001 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.7 Pearson 
Correlation 
.404* .162 .517** .320 .485** .221 1 .440* .671** .402* .470** .657** 
Sig. (2-tailed) .027 .393 .003 .085 .007 .240  .015 .000 .028 .009 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.8 Pearson 
Correlation 
.417* .318 .513** .557** .564** .613** .440* 1 .310 .617** .546** .713** 
Sig. (2-tailed) .022 .087 .004 .001 .001 .000 .015  .095 .000 .002 .000 






















.498** .319 .510** .273 .309 .207 .671** .310 1 .309 .513** .630** 
Sig. (2-tailed) .005 .086 .004 .144 .097 .272 .000 .095  .097 .004 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.10 Pearson 
Correlation 
.621** .552** .608** .362* .638** .516** .402* .617** .309 1 .648** .750** 
Sig. (2-tailed) .000 .002 .000 .049 .000 .003 .028 .000 .097  .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.11 Pearson 
Correlation 
.730** .488** .751** .478** .748** .581** .470** .546** .513** .648** 1 .853** 
Sig. (2-tailed) .000 .006 .000 .008 .000 .001 .009 .002 .004 .000  .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Total Pearson 
Correlation 
.817** .657** .851** .683** .811** .718** .657** .713** .630** .750** .853** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 





VALIDITAS VARIABEL CITRA MEREK (X2) 
 
Correlations 
 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 Total 
X2.1 Pearson Correlation 1 .444* .174 -.174 .316 .231 .379* .495** .465** 
Sig. (2-tailed)  .014 .359 .359 .088 .220 .039 .005 .010 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.2 Pearson Correlation .444* 1 .434* .232 .504** .406* .579** .793** .818** 
Sig. (2-tailed) .014  .017 .218 .005 .026 .001 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.3 Pearson Correlation .174 .434* 1 .663** .227 .196 .236 .400* .701** 
Sig. (2-tailed) .359 .017  .000 .227 .298 .210 .029 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.4 Pearson Correlation -.174 .232 .663** 1 .368* .142 .097 .229 .568** 
Sig. (2-tailed) .359 .218 .000  .045 .455 .610 .223 .001 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.5 Pearson Correlation .316 .504** .227 .368* 1 .450* .466** .448* .675** 
Sig. (2-tailed) .088 .005 .227 .045  .013 .009 .013 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.6 Pearson Correlation .231 .406* .196 .142 .450* 1 .490** .434* .591** 
Sig. (2-tailed) .220 .026 .298 .455 .013  .006 .017 .001 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.7 Pearson Correlation .379* .579** .236 .097 .466** .490** 1 .463* .666** 
Sig. (2-tailed) .039 .001 .210 .610 .009 .006  .010 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.8 Pearson Correlation .495** .793** .400* .229 .448* .434* .463* 1 .786** 
Sig. (2-tailed) .005 .000 .029 .223 .013 .017 .010  .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Total Pearson Correlation .465** .818** .701** .568** .675** .591** .666** .786** 1 
Sig. (2-tailed) .010 .000 .000 .001 .000 .001 .000 .000  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 






















  X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 X3.8 X3.9 X3.10 X3.11 Total 
X3.1 Pearson 
Correlation 1 ,228 .487
** .365* ,244 ,360 .529** .492** .590** ,277 ,319 .683** 
Sig. (2-
tailed)   ,227 ,006 ,047 ,194 ,050 ,003 ,006 ,001 ,138 ,086 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X3.2 Pearson 
Correlation ,228 1 ,211 .501
** ,250 ,149 ,347 -,077 ,109 ,335 .426* .511** 
Sig. (2-
tailed) ,227   ,264 ,005 ,182 ,431 ,061 ,687 ,568 ,070 ,019 ,004 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X3.3 Pearson 
Correlation .487** ,211 1 .702** ,060 .458* ,164 ,014 ,011 .464** ,269 .549** 
Sig. (2-
tailed) ,006 ,264   ,000 ,754 ,011 ,387 ,943 ,953 ,010 ,151 ,002 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X3.4 Pearson 
Correlation .365* .501** .702** 1 ,252 .497** ,178 ,078 ,064 .626** .417* .680** 
Sig. (2-
tailed) ,047 ,005 ,000   ,178 ,005 ,346 ,680 ,736 ,000 ,022 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X3.5 Pearson 
Correlation ,244 ,250 ,060 ,252 1 .387* .397* ,359 ,294 ,075 ,132 .501** 
Sig. (2-
tailed) ,194 ,182 ,754 ,178   ,035 ,030 ,052 ,115 ,692 ,488 ,005 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X3.6 Pearson 
Correlation ,360 ,149 .458* .497** .387* 1 .532** .421* .404* .496** ,196 .698** 
Sig. (2-
tailed) ,050 ,431 ,011 ,005 ,035   ,002 ,021 ,027 ,005 ,300 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X3.7 Pearson 
Correlation .529** ,347 ,164 ,178 .397* .532** 1 .531** .630** ,327 .417* .718** 
Sig. (2-
tailed) ,003 ,061 ,387 ,346 ,030 ,002   ,003 ,000 ,078 ,022 ,000 
















Correlation .492** -,077 ,014 ,078 ,359 .421* .531** 1 .820** ,227 ,238 .574** 
Sig. (2-
tailed) ,006 ,687 ,943 ,680 ,052 ,021 ,003   ,000 ,228 ,206 ,001 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X3.9 Pearson 
Correlation .590** ,109 ,011 ,064 ,294 .404* .630** .820** 1 ,186 .416* .637** 
Sig. (2-
tailed) ,001 ,568 ,953 ,736 ,115 ,027 ,000 ,000   ,326 ,022 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X3.10 Pearson 
Correlation ,277 ,335 .464** .626** ,075 .496** ,327 ,227 ,186 1 .542** .690** 
Sig. (2-
tailed) ,138 ,070 ,010 ,000 ,692 ,005 ,078 ,228 ,326   ,002 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X3.11 Pearson 
Correlation ,319 .426* ,269 .417* ,132 ,196 .417* ,238 .416* .542** 1 .663** 
Sig. (2-
tailed) ,086 ,019 ,151 ,022 ,488 ,300 ,022 ,206 ,022 ,002   ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Total Pearson 
Correlation .683** .511** .549** .680** .501** .698** .718** .574** .637** .690** .663** 1 
Sig. (2-
tailed) ,000 ,004 ,002 ,000 ,005 ,000 ,000 ,001 ,000 ,000 ,000   
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 




















Reliabilitas Variabel Citra Merek (X2) 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
.807 8 
 
Reliabilitas Variabel Promosi (X3) 
Reliability Statistics 
Cronbach's 





























Normal Parametersa,b Mean .0000000 
Std. Deviation 2767.60867364 
Most Extreme Differences Absolute .066 
Positive .050 
Negative -.066 
Test Statistic .066 
Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 



















































a. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas Produk, Citra Merek 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 















1473,949 731,145   2,016 ,047 
Kualitas 
Produk ,017 ,043 ,083 ,391 ,697 
Citra Merek 
,076 ,078 ,248 ,973 ,333 
Promosi -,052 ,049 -,257 -1,071 ,287 




























T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 703.735 1159.295  .607 .545 
Kualitas Produk (X1) .170 .069 .205 2.473 .015 
Citra Merek (X2) .354 .124 .284 2.857 .005 
Promosi (X3) .392 .077 .473 5.066 .000 















Produk (X1) ,170 ,069 
Citra Merek 
(X2) ,354 ,124 
Promosi (X3) 
,392 ,077 





Hasil Uji F 
 
ANOVAa 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 4341124713.972 3 1447041571.324 183.192 .000b 
Residual 758306119.268 96 7899022.076   
Total 5099430833.240 99    
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 
b. Predictors: (Constant), Promosi (X3), Kualitas Produk (X1), Citra Merek (X2) 
 
 
Hasil Koefisien Determinasi 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .923a .851 .847 2810.51989 










































DATA PENJUALAN HANDPHONE SAMSUNG DI BEBERAPA KONTER 
YANG ADA DI KOTA TEGAL 
 




1. Tegar Ponsel 60 Unit 73 Unit 
2. Sinarmas Cellular (Serayu) 70 Unit 75 Unit 
3. Complete Cellular 65 Unit 74 Unit 
4. Tegar Ponsel 2 68 Unit 70 Unit 
5. Tia Cell 74 Unit 79 Unit 
6. Ini Toko Hp 68 Unit 72 Unit 
7. Titan Cell 64 Unit 70 Unit 
8. Tele Ring Tegal 60 Unit 69 Unit 
9. Jago Cell 69 Unit 78 Unit 
10. Sinarmas Cell (Kartini) 73 Unit 80 Unit 
 
